










VERTIKAALINEN HINTARAJOITE JA KARTELLIT: HELPOTTAAKO 

























1 JOHDANTO............................................................................................................. 4 
1.1 Vertikaaliset ja horisontaaliset suhteet ................................................................. 4 
1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymys......................................................... 5 
1.3 Tutkimuksen rakenne .......................................................................................... 6 
 
2 VERTIKAALISET RAJOITTEET......................................................................... 7 
2.1 Markkinavoima ja osto- ja myyntivoiman jakautuminen ...................................... 8 
2.2 Vertikaalinen hintarajoite sekä yksinmyyntialueet ............................................. 10 
2.2.1 Miksi vertikaalista hintarajoitteita käytetään?.................................................. 11 
2.3 Kaksoismarginalisaation ongelma ja ratkaisut .................................................... 15 
2.3.1 Kaksoismarginalisaation mallin läpikäynti ...................................................... 15 
2.3.2 Tuottaja ja jälleenmyyjä yhtenä yrityksenä ..................................................... 20 
2.3.3 Kaksiosainen hinnoittelu ................................................................................. 22 
2.4 Epätäydellinen informaatio vertikaalisissa suhteissa .......................................... 24 
2.4 Vertikaaliset suhteet kilpailulainsäädännössä ..................................................... 26 
 
3 KARTELLIT JA HINTOJEN JÄYKKYYS ......................................................... 28 
3.1 Mitä ovat kartellit? ............................................................................................ 28 
3.2 Kartellisoitumiseen vaikuttavat tekijät ............................................................... 29 
3.3 Greenin ja Porterin malli .................................................................................... 32 
3.4 Rangaistukset ja diskonttotekijä ......................................................................... 35 
3.5 Kartellit kilpailulainsäädännössä ........................................................................ 36 





4 HINTARAJOITE JA KARTELLIT: MALLI ...................................................... 39 
4.1 Mallin perusidea, lähtökohdat ja pelin ajoitus .................................................... 39 
4.1.1 Kysyntä ja tuottajan tarjoamat sopimukset ...................................................... 40 
4.1.2 Pelin ajoitus .................................................................................................... 42 
4.1.3 Informaation jakautuminen ja mallin taustaoletukset ....................................... 42 
4.2 Mallin kolme tilannetta ...................................................................................... 44 
4.2.1 Kaksiosainen hinnoittelu ................................................................................. 44 
4.2.2 Vertikaalinen hintarajoite ................................................................................ 47 
4.2.3 Kartelli -tapaus ............................................................................................... 48 
4.3 Tuottajien välinen kartelli ja pelin pelaaminen useampaan otteeseen.................. 49 
4.3.1 Kaksiosainen hinnoittelu ................................................................................. 51 
4.3.2 Hintarajoite ..................................................................................................... 55 
4.4 Hintarajoitteen vaikutus kartellisoitumiseen ....................................................... 57 
4.4.1 Hintarajoitteen sisältämistä kartelleista korkeammat tuotot ............................. 59 
 
5 HINTARAJOITTEEN JA KARTELLIN HYVINVONTIVAIKUTUKSET ...... 63 
5.1 Mallin mukaiset hyvinvointivaikutukset ............................................................ 63 
5.1.1 Äkillisten muutosten kohteena kysyntä vai kustannukset ................................ 63 
5.1.2. Hintarajoitteen vaikutukset kokonaishyvinvointiin ......................................... 64 
5.2 Yhteenveto mallin tuloksista .............................................................................. 67 
5.3 Monta jälleenmyyjää ja kilpailullinen tilanne ..................................................... 69 
5.4 Mitä empiria sanoo hintarajoitteesta? ................................................................. 70 
 
6 PÄÄTELMÄT ........................................................................................................ 73 
 
LÄHTEET ................................................................................................................. 77 





Konstantinos Papadopoulos, apulaisprofessori Thessalonikin Aristoteleen yliopistosta, 
totesi luennollaan keväällä 2012, että vertikaaliset suhteet ovat toimialan taloustieteen 
ajankohtaisin tutkimuskohde. Toisaalta jo 1950-luvulla Joseph J. Spengler nosti esiin 
vuonna 19501 kritiikin Yhdysvaltain oikeusistuinta vastaan, joka ei Spenglerin mukaan 
tehnyt selkeää eroa vertikaalisten ja horisontaalisten suhteiden välillä. Spenglerin 
mukaan horisontaaliset sopimukset usein johtavat kalliimpiin hintoihin kilpailulliseen 
tilanteeseen verrattuna. Vertikaaliset suhteet voivat puolestaan toimia jopa kilpailua 
lisäävänä tekijänä (Spengler 1950, 347). Tutkimukseni keskittyy vertikaalisten ja 
horisontaalisten suhteiden ja niihin liittyvien kilpailuasetelmien tarkasteluun. 
Seuraavassa esittelen tutkimukseni aihealuetta tarkemmin: mitä ovat vertikaaliset ja 
horisontaaliset suhteet sekä mitkä ovat tutkimukseni tavoitteet ja tutkimuskysymykset. 
Johdannon lopuksi tiivistän työni rakenteen. 
 
1.1 Vertikaaliset ja horisontaaliset suhteet 
 
Tässä tutkimuksessa vertikaalisilla suhteilla viitataan tuottaja-jälleenmyyjä-kuluttaja  
-asetelman toimijoiden välisiin suhteisiin, joista pääasiassa keskityn tarkastelemaan 
tuottajan jälleenmyyjälle asettamia rajoitteita ja niiden vaikutusta tuottajien keskinäisiin 
suhteisiin. Vertikaaliset suhteet tuottajien ja jälleenmyyjien välillä poikkeavat 
monellakin tapaan taloustieteessä yleisemmin tutkitusta tuottajien ja kuluttajien 
välisestä suhteesta, mihin perehdyn tarkemmin toisen luvun alussa käydessäni läpi 
muun muassa tuottajien ja jälleenmyyjien markkinavoimaa. Horisontaalisilla suhteilla 
viittaan puolestaan tuottajien tai jälleenmyyjien keskinäisiin suhteisiin. Erityisesti 
huomioni kiinnittyy epätäydellisen kilpailun muotoihin, kuten oligopoleihin ja 
kartelleihin, jotka vääristänevät kilpailuasetelmaa tuotteen jakeluketjussa tuottajilta 
kuluttajille. Tutkimukseni keskiössä ovat sekä horisontaaliset että vertikaaliset suhteet 
sekä erityisesti näiden mahdollinen yhteys toisiinsa. 
 
                                                             
1 Artikkelissa  ”Vertical Integration and Antitrust Policy” 
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Vertikaalisista rajoitteista keskityn käsittelemään tuottajan jälleenmyyjille asettamaa 
hintarajoitetta 2 , jolla tuottaja määrittää, ettei jälleenmyyntihinta ole enempää tai 
vähempää kuin mikä on hänen etunsa mukaista. Hintarajoite voikin olla tarkasti 
määritelty jälleenmyyntihinta, enimmäishinta tai vähimmäishinta. Hintarajoitteen käyttö 
sai alkunsa 1900-luvun alkupuolella, jolloin rajoitteella pyrittiin puuttumaan 
epäreiluihin käytäntöihin jälleenmyyjien keskuudessa. Hintarajoitteen käytön 
aloittamisesta lähtien sitä on myös analysoitu monesta eri näkökulmasta, sekä 
taloustieteilijöiden että oikeustieteilijöiden toimesta. Rajoitteen vaikutus 
kilpailuasetelmiin ja eri toimijoiden hyvinvointiin, sekä mitkä sen muodoista olisivat 
mahdollisesti sallittavia, mitkä kiellettyjä, on vieläkin epäselvää. (Kucuk ja 
Timmermans 2012, 537.) Tutkimuksessani korostuvaa vertikaalisten suhteiden ja 
horisontaalisten kartellien ei-toivottua yhteyttä on kirjallisuudessa käytetty argumenttina 
vertikaalisia rajoitteita vastaan (mm. Motta (2004) sekä Mathewson ja Winter (1998)). 
 
1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymys 
 
Tutkimukseni keskittyy toimialan taloustieteen ja kilpailupolitiikan kentästä 
vertikaalisiin suhteisiin. Työni tavoitteena on luoda katsaus aihepiirin kirjallisuudesta ja 
tutkimuksesta sekä analysoida vertikaalisen hintarajoitteen vaikutusta kilpailuun, 
hintoihin ja jakeluketjun toimijoiden tuottoihin. Painotan tutkimuksessa vertikaalisen 
hintarajoitteen ja tuottajien välisten horisontaalisten sopimusten yhteyttä, mikä korostuu 
tarkempaan analyysiin ottamassani Bruno Jullienin ja Patrick Reyn artikkelin ”Resale 
price maintenance and collusion” (2007) mallissa. Erityisesti tutkimukseni yhdistää siis 
vertikaalisten rajoitteiden teoriaa ja kartellien teoriaa. 
 
Tutkimuksellani etsin vastauksia useampaan tutkimuskysymykseen, joista keskeisin on 
vertikaalisten ja horisontaalisten suhteiden yhteys. Helpottaako hintarajoite tuottajien 
välistä sopimista, kartellien muodostamista? Mitkä ovat vertikaalisista sopimuksista 
mahdollisesti aiheutuvien kartellien hyvinvointivaikutukset? Mikä on tutkimuksessani 
käyttämieni mallien pohjalta päätelmät kilpailutilanteesta, tulisiko vertikaalisten 
rajoitteiden, tai osan niistä, olla sallittuja? Motivaatio näiden kysymysten käsittelyyn 
                                                             
2 Engl. Resale price maintenance (RPM) 
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pohjautuu vertikaalisten suhteiden asemaan lain edessä, mikä on jo vuosikymmenien 
ajan ollut sekä oikeus- että talousoppineiden tarkastelun alla ja on ajankohtainen 
edelleen.  
 
1.3 Tutkimuksen rakenne 
 
Toisessa luvussa käyn läpi vertikaalisia suhteita ja rajoituksia. Esitän syitä vertikaalisen 
hintarajoitteen käyttöön sekä perehdyn tarkemmin kaksoismarginalisaation ongelmaan. 
Käyn läpi myös hinnoittelu- ja sopimusmalleja, joiden kohdalla 
kaksoismarginalisaatiota ei esiinny. Toinen luku nostaa esiin myös epätäydellisen 
informaation roolin vertikaalisissa suhteissa. Kolmannessa luvussa keskityn puolestaan 
horisontaalisiin suhteisiin. Käsittelen kartelleja, niiden vaikutuksia kilpailuun ja 
hyvinvointiin sekä pohdin vertikaalisen hintarajoitteen ja horisontaalisten suhteiden 
yhteyksiä toisiinsa. 
 
Neljännessä luvussa siirryn tarkastelemaan Jullienin ja Reyn mallia vertikaalisen 
hintarajoitteen ja tuottajien välisten sopimusten yhteydestä. Esitän mallin 
yksityiskohtaisesti ja tarkastelen analysoiden sen eri vaiheissa tehtyjä oletuksia, väitteitä 
ja johtopäätöksiä. Viides luku puolestaan keskittyy hintarajoitteen ja kartellien 
hyvinvointivaikutuksiin: mikä on kartellin luoman kilpailun vääristymän vaikutus 
toimijoiden hyvinvointiin. Viidennessä luvussa luon myös lyhyen katsauksen 
vertikaalisista suhteista tehtyihin empiirisiin tutkimuksiin. Kuudennessa luvussa esitän 
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2 VERTIKAALISET RAJOITTEET 
 
Vertikaaliset rajoitteet ovat sopimuksiin perustuvia toimia, joilla tuottajat yrittävät 
kontrolloida tuotteidensa jälleenmyyjiä (Howard ja McCafferty 1996, 473). Ne ovat 
myös yksi selkeimmistä agenttiteorian sovelluksista ja sisältää mahdollisesti hyvin 
selvät tuottajan asettamat sopimusehdot (Rey ja Tirole 1986, 921). Tuottajien tarve 
käyttää vertikaalista hintarajoitetta, tai jotain muuta jälleenmyyjään kohdistuvaa 
rajoitetta, esiintyy vain, kun tuottaja ja jälleenmyyjä toimivat irrallaan toisistaan eivätkä 
saman omistuksen alla (Telser 1960, 87). Sekä hintaan liittyvät rajoitteet että muut 
tuottajan asettamat ehdot voivatkin tehostaa vertikaalista koordinointia mutta kun 
yritysten ja kuluttajien edut eivät välttämättä kohtaa, vertikaaliset rajoitteet saattavat 
parantaa yritysten voittoja mutta vähentää kuluttajien hyvinvointia. (Jullien ja Rey 2007, 
984).  Tässä luvussa käyn läpi, mitä vertikaalisia rajoitteita on olemassa, mistä tuottajien 
tarve käyttää hintarajoitetta on lähtöisin, mikä on informaation jakautumisen rooli 
vertikaalisissa suhteissa sekä miten rajoitteisiin suhtaudutaan kilpailulainsäädännössä. 
Nostan esiin myös markkina-, osto- ja myyntivoiman jakautumisen vertikaalisten 
suhteiden toimijoiden välillä.  
 
Useilla toimialoilla, kuten monien päivittäistavaroiden kohdalla, tuottajat myyvät 
tuotteitaan samojen jälleenmyyjien välityksellä tyydyttääkseen kuluttajien tarpeita 
(Miklós-Thal ym. 2010, 345). Esiin nousevat kuitenkin kysymykset, kenellä toimijoista 
on markkinavoimaa, mitkä jakelukanavat tuottajat valitsevat, mikä on jälleenmyyjien 
rooli sopimusten teossa, antavatko tuottajat jälleenmyyjille toimia monopoliasemassa 
omilla alueillaan ja yrittävätkö yritykset ylläpitää kilpailullisia hintoja korkeammat 
hinnat niin tuottaja- kuin jälleenmyyjätasolla. Vastaukset kysymyksiin tuottajan ja 
jälleenmyyjän välisistä suhteista eivät riipu ainoastaan siitä, kilpailevatko toimijat 
hinnoilla vai määrillä. Vastaukset riippuvat myös sopimusten neuvottelutavasta, kuten 
neuvotellaanko kaikkien sopimuskumppaneiden kanssa samanaikaisesti, onko 
uudelleenneuvottelun mahdollisuutta ja ovatko sopimukset julkisia vai yksityisiä. Myös 
sopimustyypillä on merkitystä, onko hinnoittelu lineaarista vai epälineaarista ja 




Jatkossakin esillä olevalla epälineaarisella hinnoittelulla viitataan hinnoittelutapaan, 
jossa tuotteen yksikköhinta muuttuu jälleenmyyjän muuttaessa tuottajalta ostamaansa 
määrää. Lineaarisella hinnoittelulla viitataan puolestaan hinnoitteluun, jossa 
yksikköhinta pysyy samana ostetusta määrästä riippumatta. Epälineaarisesta 
hinnoittelusta käytetäänkin usein nimitystä kaksiosainen hinnoittelu, jossa jälleenmyyjä 
maksaa tuottajalle tuotekohtaisen tukkuhinnan lisäksi kiinteän maksun. (Motta 2004, 
303.) Muun muassa Martimort ja Piccolo (2007) esittävät, että tuottajan tulee käyttää 
lineaarista hinnoittelua monimuotoisempia hinnoittelustrategioita, kun informaatio on 
epäsymmetristä, mikä usein on tilanne vertikaalisissa suhteissa. 
 
2.1 Markkinavoima ja osto- ja myyntivoiman jakautuminen 
 
Sekä kilpailulainsäädännössä että taloustieteessä vertikaalisissa suhteissa kiinnitetään 
huomiota tuottajien, jälleenmyyjien ja kuluttajien väliseen osto- ja myyntivoiman 
jakautumiseen. Euroopan komission vertikaalisia sopimuksia käsittelevässä 
suuntaviivoissa rajoitteiden laillisuutta tutkittaessa päätökseen vaikuttavat sekä tuottajan 
että jälleenmyyjän markkinaosuudet omilla toimialoillaan (Euroopan komissio 2010). 
Vertikaalisissa suhteissa huomionarvoista onkin, että tuottajalla on myyntivoimaa 
ainoastaan jälleenmyyjään nähden, kun taas jälleenmyyjällä on sekä osto- että 
myyntivoimaa. Toki voidaan ajatella, että tuottajalla on rajallinen myyntivoima myös 
kuluttajaan nähden asettaessaan tuotteelleen tukkuhinnan mutta ilman vertikaalista 
hintarajoitetta tuottaja ei kuitenkaan suoraan määrää jälleenmyyntihintaa. 
 
Myyjän tai ostajan sanotaan toimivan kilpailullisesti, jos se olettaa tai uskoo, että 
markkinahinta on annettu tai ettei sen toimilla ole vaikutusta markkinahintaan. 
Kilpailullinen toiminta ei siis suoraan liity tuottajien tai kuluttajien määrään 
markkinoilla, vaikka hinnanottajan tavoin toimiminen vaikuttaa perustellummalta, kun 
tuottajien määrä on suuri ja jokainen tuottaa vain pienen osan markkinoiden tuotteista. 
(Shy 1996, 64.) Useimmilla markkinoilla toimiikin pieni määrä yrityksiä, joilla on 
markkinavoimaa, ja oletus yritysten käyttäytymisestä hinnanottajan tavoin on 
 9 
 
kyseenalainen. Jos yrityksellä on markkinavoimaa, se voi asettaa tuotteensa hinnan 
marginaalikustannustaan korkeammalle. (Tirole 1988, 7 ja 66.) Useat toimialan 
taloustieteen perusteokset3 keskittyvätkin tutkimaan epätäydellisen kilpailun muotoja ja 
markkina- tai monopolivoiman esiintymistä ja sen vaikutuksia markkinoihin. 
 
Tuottajan markkinavoima nousee esiin, kun se solmii myyntisopimuksia usean 
kilpailevan jälleenmyyjän kanssa. Jos tuottaja ei neuvottele kilpailevien jälleenmyyjien 
kanssa samanaikaisesti, se pystyy tulevissa sopimusneuvotteluissa huomioimaan 
edellisten sopimusten ehdot ja käyttämään hyväksi yksityistä informaatiotaan. Vaikka 
tuottajien ja jälleenmyyjien väliset sopimukset tehtäisiinkin yhtäaikaisesti, 
jälleenmyyjät saattavat epäillä tuottajan sitoutumiskykyä. Jälleenmyyjillä saattaa olla 
epäilys, että tuottajan käy salaisia neuvotteluja sopimusehdoista kilpailevien 
jälleenmyyjien kanssa. Jälleenmyyjien halu sitoutua tuottajan tuotteen myyntiin laskee, 
mikäli sillä on edellä kuvattuja epäilyjä tuottajan toimista. Samalla tuottaja ei pysty 
hyödyntämään täyttä markkinavoimaansa ja sillä on kannustin laskea jälleenmyyjien 
välistä kilpailua, esimerkiksi myöntämällä erityisoikeuksia oman tuotteensa myynnin 
suhteen tai sitoutumalla vain yhteen jälleenmyyjään ja kieltämällä tältä oikeus myydä 
kilpailevan tuottajan tuotteita. (Rey ja Vergé, 728-729.) Reyn ja Vergén (2004) malli 
tutkii etenkin hintarajoitteen roolia tuottajan halutessa hyödyntää koko 
markkinavoimaansa. Malli päätyy tulokseen, että hintarajoite ratkaisee tuottajan 
sitoutumisongelman ja tuottaja saa monopolivoitot itselleen. 
 
Kuten jo johdannossa viittasin, tuottajan ja jälleenmyyjän välinen suhde poikkeaa 
perinteisestä tuottaja-kuluttaja-asetelmasta. Edellä esitetty osto- ja myyntivoiman 
jakautuminen on yksi merkittävä tekijä. Huomionarvoista on myös tuottajan rajoittunut 
mahdollisuus kontrolloida tai havaita joidenkin tuotteensa myyntiin liittyvien 
muuttujien arvoja. Tuottajan on mahdollista havaita määrä, jonka jokainen jälleenmyyjä 
ostaa sen myymää tuotetta, millä alueella tuotetta myydään kuluttajille ja usein myös 
millä hinnalla. Toisaalta tuottaja ei aina kykene kontrolloimaan jälleenmyyjien 
markkinointiin ja palveluun käyttämää työpanosta, jälleenmyyntipisteiden sijaintia tai 
                                                             
3 Kuten Cabral (2000), Shy (1996) ja Tirole (1988) 
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niiden lukumäärää. Tämä tuottajan vaikutusmahdollisuuksien rajallisuus saattaa edistää 
vertikaalisten ja horisontaalisten suhteiden ei-toivottujen kilpailua vääristävien 
piirteiden esiintymistä. (Rey ja Tirole 1986, 921.) 
 
Kucuk ja Timmermans (2012) huomauttavat lisäksi, että suuri osa hintarajoitetta ja sen 
laillisuutta käsittelevistä näkemyksistä keskittyy juuri markkinavoiman tarkasteluun: Jos 
tuottaja määrää jälleenmyyntihinnan, kerääkö se epäreilua markkinavoimaa itselleen? 
Hintarajoitteen lainmukaisuutta tarkasteltaessa Kucuk ja Timmermans painottavat 
markkinavoiman mittareiden tärkeyttä, etenkin oligopolistisilla markkinoilla, ja 
vetoavat niiden kehittämiseen, jotta vertikaalisen hintarajoitteen laillisuutta pystyttäisiin 
markkinavoiman kannalta tutkimaan. (Kucuk ja Timmermans 2012, 543.) 
Markkinavoiman keskittyminen onkin keskiössä niin horisontaalista kuin vertikaalista 
kilpailua tutkittaessa ja jo mahdollisuus hintarajoitteen käyttöön saattaa keskittää 
markkinavoimaa jälleenmyyjiltä tuottajien tasolle. 
 
2.2 Vertikaalinen hintarajoite sekä yksinmyyntialueet  
 
Tässä alaluvussa käyn lyhyesti läpi, mitä vertikaalisia rajoitteita tuottajilla on 
käytettävissään. Lopuksi perehdyn tarkemmin vertikaaliseen hintarajoitteeseen ja miksi 
tuottajat haluavat käyttää vertikaalista hintarajoitetta tehdessään 
jälleenmyyntisopimuksia. Olennaista on ymmärtää, mitä eri motiiveja tuottajalla on 
määrätä jälleenmyyntihinta, sillä osa taustalla olevista syistä saattavat olla kilpailua 
rajoittavia, osa sitä edistäviä. Syiden moninaisuus vaikeuttaa hintarajoitteen vaikutusten 
arviointia kilpailuun, hyvinvointiin ja sen asemaan lain edessä. 
 
Vertikaaliset rajoitteet voivat liittyä niin jälleenmyyntihintaan, -määriin kuin                       
-alueisiinkin. Tuottajat saattavat haluta rajoittaa jälleenmyyntihinnoittelua haluamalleen 
tasolle, määrittää määrä, jonka jälleenmyyjän tulee häneltä ostaa, tai velvoittaa 
jälleenmyyjiä olla tekemättä sopimusta kilpailevien tuottajien kanssa. Kilpailu- ja 
Kuluttajaviraston mukaan yleisimpiä vertikaalisia rajoituksia ovatkin ”yhden 
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tuotemerkin määrääminen (kilpailukieltovelvoite), yksinmyynti, yksinomaisten 
asiakkaiden määrääminen, valikoiva jakelu, luvakesopimukset (franchising), 
yksinomainen toimitusvelvoite, sitominen sekä ohjevähittäis- ja enimmäishinnat”. 
Kaikki vertikaaliset suhteet eivät luonnollisesti ole laittomia mutta, kun jälleenmyyjään 
tai tuottajaan kohdistuu vertikaalisia rajoituksia, suhteiden sallittavuus voi olla 
kyseenalainen. (Kilpailu- ja Kuluttajavirasto.) Myöhemmin tässä luvussa käyn 
tarkemmin läpi vertikaalisten suhteiden asemaa kilpailulainsäädännössä. 
 
Pääartikkelini mallissa esiintyy hintarajoitteen lisäksi toinenkin vertikaalisten suhteiden 
muoto, yksinmyyntialueet. Yksinmyyntialueella viitataan tuottajan jälleenmyyjälle 
takaamaan alueeseen, josta muut saman tuottajan tuotetta myyvät jälleenmyyjät on 
suljettu pois ja jälleenmyyjä saa alueen kuluttajat kokonaan itselleen (Shy 1995, 380). 
Motta (2004) nostaa esiin tuottajan halun käyttää yksinmyyntialueita tai muuta 
yksinmyyntisopimusta 4 erityisesti silloin, kun se haluaa sitoa jälleenmyyjänsä hänen 
tuotteensa levittäjäksi pidemmäksi aikaa. Vaikka monissa artikkeleissa (esim. Kucuk ja 
Timmermans (2012) ja Jansen (2003)) korostetaan, ettei vertikaalisia rajoitteita, kuten 
hinta- ja määrärajoitteita sekä yksinmyyntialueita, tulisi käsitellä täysin irrallaan 
toisistaan, tämän tutkimuksen päätarkastelun kohteena on vertikaalinen hintarajoite 
tutkimukseni laajuuden rajallisuuden takia.  Seuraavassa käyn läpi, mitä syitä tuottajalla 
on käyttää vertikaalista hintarajoitetta. 
 
2.2.1 Miksi vertikaalista hintarajoitteita käytetään? 
 
Jos yritysten keskinäinen kilpailu sekä jälleenmyyjien että tuottajien välillä olisi 
täydellistä, tuottajat myisivät tuotteitaan jälleenmyyjille marginaalikustannusta 
vastaavalla hinnalla ilman vertikaalisia rajoitteita. Mikäli tuottaja haluaisi rajoittaa 
jälleenmyyjän toimintaa, sen tulisi asettaa tukkuhinta alle kustannusten, jotta rajoituksen 
sisältävä sopimus kannustaisi jälleenmyyjiä hyväksymään sen. Hintarajoitteen käyttöä 
selitettäessä esiin on nostettu kolme eri teoriaa. Ensinnäkin hintarajoitteen koetaan 
                                                             
4 Engl. Exclusive dealing 
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tukevan tuottajien välistä kartellia, mikä on tutkimukseni pääasiallisen tarkastelun 
kohteena. Toisaalta hintarajoite voi viestiä jälleenmyyjän monopsonivoimasta ja tukea 
kartellia jälleenmyyjien tasolla. Kolmanneksi hintarajoite saattaa olla yksistään tuottajan 
ajama toimi, jonka tavoitteena taata tehokas jakeluketju tuottajalta ja kuluttajalle. 
Tuottaja näkee hintarajoitteen olevan keino ylläpitää riittävää palvelutasoa 
jälleenmyyjiltä kuluttajille. (Mathewson ja Winter, 1998, 64–65.) Usein tuottajat 
käyttävätkin hintarajoitetta edistämään sopivaa tasapainoa hinnan ja palveluntarjonnan 
välillä (Mathewson ja Winter 1998, 82). Seuraavassa käyn läpi tarkemmin, mitkä ovat 
niitä syitä, joilla tuottajat perustelevat hintarajoitteen käyttöä. Hintarajoitteen ja 
kartellien suhteeseen puolestaan palaan seuraavissa pääluvussa. 
 
Merkitystä hintarajoitteen vaikutusten kohdalla on, tutkitaanko tuotemerkin sisäistä 
kilpailua 5  eli eri jälleenmyyntipisteiden välistä, samaan tuotemerkkiin kohdistuvaa, 
kilpailua, vai onko kyseessä eri tuotemerkkien välinen kilpailu6. Vaikka vertikaalinen 
hintarajoite rajoittaa tuotemerkin sisäistä kilpailua jälleenmyyjien tasolla, kun 
jälleenmyyjät ovat pakotettuja myymään tuotetta samalla tuottajan asettamalla hinnalla, 
hintarajoite voi edesauttaa tuotemerkkien välistä kilpailua tuottajien tasolla (Gundlach 
ym. 2010, 20). Väite perustuu jälleenmyyjien myynti-, palvelu- ja 
markkinointipanokseen. Vertikaalisia suhteita onkin usein esitetty käytettävän niin 
kutsutun jälleenmyyjän vapaamatkustusongelman takia (mm. Rey ja Tirole 1986, 
Marvel ja McCafferty 1996 sekä Blair ja Lewis 1994). Jälleenmyyjien 
vapaamatkustuksella viitataan jälleenmyyntipisteiden eroavaisuuksiin, kuinka paljon ne 
tarjoavat kuluttajille palvelua ja neuvontaa. Osa jälleenmyyjistä päättää kilpailla 
alhaisella hinnalla ja houkutella asiakkaita, jotka ovat saaneet haluamansa palvelun 
toisesta jälleenmyyntipisteestä ja jotka ostavat tuotteen kuitenkin halvimman hinnan 
mukaan (Mathewson ja Winter 1998, 68).  Vertikaalisten rajoitteiden avulla tuottajat 
voivat valvoa jälleenmyyjiensä myynti- ja markkinointipanoksia tarkemmin ja rajoitteen 
valinta riippuu siitä, miten hinta ja määrä vaikuttavat myynnin ja myynninedistämisen 
keskinäiseen yhteyteen (Blair ja Lewis 1994, 284 ja 285). 
 
                                                             
5 Engl. Intra-brand competition 
6 Engl. Inter-brand competition 
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Vapaamatkustusongelman esiintyminen on huomionarvoista etenkin aloilla, joissa 
kuluttajat tarvitsevat erikoistuneempaa informaatiota ostopäätöksensä tueksi. On 
tuotteita, jotka ovat monimutkaisia ja vaikeasti käytettäviä, joiden kohdalla kuluttajat 
haluavat enemmän palvelua ja neuvontaa. Toisaalta on myös kuluttajia, jotka arvostavat 
palvelua ennen tuotteen ostoa, ja vastaavasti kuluttajia, jotka ovat hyvin herkkiä hinnan 
muutoksille. (Kucuk ja Timmermans 2012, 544.) Kucuk ja Timmermans (2012) 
korostavatkin, että oikeus hintarajoitteen käyttöön voisi liittyä tuotteen 
monimutkaisuuteen, kuinka paljon sen myynti vaatii jälleenmyyjältä palveluja. 
Hintarajoitteella tai vähimmäishinnalla voitaisiin taata jälleenmyyjälle marginaali, jonka 
puitteissa jälleenmyyjällä olisi mahdollisuus panostaa oheispalveluihin mutta samalla 
kilpailla hinnalla esimerkiksi palveluja tarjoamattomien nettikauppojen kanssa. 
Toisaalta, kuten myös Mathewson ja Winter (1998) nostavat esiin, 
vapaamatkustusongelma ei ole relevantti oletus kaikilla toimialoilla, kuten 
päivittäistavaroiden kohdalla, eikä se tällöin selitä kaikkien toimialojen kohdalla 
vertikaalisen rajoitteen käyttöä. 
 
Myös Matsui (2009) lähestyy hintarajoitteen käyttöä vapaamatkustuksen näkökulmasta 
ja korostaa, että hintarajoitteen takaama jälleenmyyjien voittomarginaali tukee 
palveluita tarjoavien jälleenmyyjien säilymistä markkinoilla. Lähtökohtana Matsuin 
(2009) mallissa on kuluttajien mieltymysten heterogeenisuus, jolloin osalla kuluttajista 
on  vahvat  mieltymykset  tuotteen  suhteen,  toisilla  taas  ei.  Kuluttajat,  joilla  on  
vahvemmat mieltymykset ja odotukset ostamastaan tuotteesta, pitävät uuden tuotteen 
ostamista suurempana riskinä kuin kuluttajat, joilla ei ole vahvoja preferenssejä tuotteen 
suhteen. Matsuin (2009) malli tutkiikin hintarajoitteen käyttöä ja jälleenmyyjän 
tarjoamia palveluita jakeluketjussa, jossa kuluttajat eivät ole varmoja, sopiiko tuote 
heidän makuunsa. Kun tuote hinnoitellaan kilpailullisesti, tuottajalla ei ole kannustinta 
kehittää tuotteita, joilla on korkeampi todennäköisyys olla epäsopivia kuluttajien 
makuun. Kun tuottaja saa asettaa hintarajoitteen, jälleenmyyjällä on mahdollisuus 
tarjota kuluttajapalveluita, kuten neuvontaa ja markkinointia, jolloin tuottaja on 
halukkaampi tarjoamaan uutta tuotetta markkinoille. Kuluttajien hyvinvointi kasvaa, 
kun uusi tuote tulee markkinoille ja he pystyvät jälleenmyyjän palveluiden avulla 
arvioimaan sen sopivuutta itselleen ennen tuotteen ostoa. (Matsui 2009) 
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Matsuin (2009) mallilla on nostettavissa esiin hintarajoitteen positiivinen kyky tukea 
tuottajien halua kehittää uusia tuotteita ja jälleenmyyjän halua sekä edellytyksiä tarjota 
kuluttajille parempia palveluita. Hintarajoitteen tulisikin olla sallittua sellaisten 
tuotteiden kohdalla, joilla on alhainen todennäköisyys saavuttaa yleinen suosio 
kuluttajien keskuudessa (epävarmuus on suuri) tai jos mieltymysten heterogeenisuus 
kuluttajien keskuudessa on huomattava. Toisaalta niiden tuotteiden kohdalla, joita 
käytetään päivittäin ja jotka ovat keskenään hyvin samankaltaisia, hintarajoitteen käytön 
tulisi olla kiellettyä. Toisaalta hintarajoitteen käyttö saattaa tuottaa kilpailullista tasoa 
korkeammat voitot jälleenmyyjille, mikä kyseenalaistaa rajoitteen käytön sallimisen. 
(Matsui 2009, 376 ja 385.) Myös Mathewson ja Winter (1998) tukevat näkemystä, 
jonka mukaan tuottajan tavoite jälleenmyyntihintoja rajoittamalla on taata tasapaino 
jälleenmyyntihinnan ja palveluntason välille, mikäli tuottajan välisestä 
kartellisoitumisesta ei ole viitteitä. 
 
Toisaalta vapaamatkustusongelmaa ei aina pidetä niin merkittävänä, että se kumoaisi 
hintarajoitteen kilpailua rajoittavat tekijät. Mikäli hintarajoitteen tuotemerkkien välistä 
kilpailua edistävästä vaikutuksesta ei ole merkkejä, hintarajoite lähinnä rajoittaa 
tuotemerkin sisäistä kilpailua ja johtaa korkeampiin kuluttajahintoihin. Myös 
jälleenmyyjille hintarajoitteella taattu voittomarginaali voi johtaa tehottomaan 
jälleenmyyntiin, joka ei edesauta myöskään jälleenmyyntitason innovaatioita. 
(Gundlach ym. 2011, 20). Gundlach ym. (2011) nostavat esiin myös hintarajoitteen 
kyvyn rajoittaa kilpailua ja helpottaa kartelloitumista tuottajien tasolla. 
 
Reyn ja Tirolen (1986) mukaan tuottajan harkitessa, haluaako se tuotteensa 
jälleenmyynnin olevan kilpailullista vai asettaako se vertikaalisia rajoitteita, tuottajalla 
on kaksi päätavoitetta. Ensinnäkin se haluaa hyödyntää optimaalisesti mahdollista 
monopolivoimaansa ja vaikuttaa jälleenmyyjän hinnoitteluun siten, että tuotteen hinta 
olisi lähellä vertikaalisesti yhdistyneen yrityksen asettamaa monopolihintaa. Toisaalta 
tuottaja haluaa taata jälleenmyyjällensä sellaisen voittomarginaalin, joka suojaa niitä 
kustannusten ja kysynnän epävarmuudelta. Rey ja Tirole tulevatkin lopputulokseen, 
jossa tuottajan optimaalinen toiminta, käyttääkö se vertikaalista rajoitetta, riippuu 
epävarmuuden lajista (kysyntä, kustannukset ym.) sekä jälleenmyyjän 
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riskipreferensseistä, jolla on vaikutus toivottuun voittomarginaaliin. (Rey ja Tirole 1986, 
928.) Reyn ja Tirolen lähestymistapa vertikaalisten rajoitteiden käyttöön pohjautuu 
epätäydellisen informaation rooliin vertikaalisissa suhteissa sekä myös seuraavassa 
alaluvussa käsiteltävään kaksoismarginalisaation ongelmaan. 
 
2.3 Kaksoismarginalisaation ongelma ja ratkaisut 
 
Edellä mainittu myynti- ja ostovoiman jakautuminen tuottajien, jälleenmyyjien ja 
kuluttajien välille nostaa esiin kaksoismarginalisaation ongelman 7 .   Kun  tuottaja  ja  
jälleenmyyjä eivät toimi yhteistyössä, eikä tuottaja tarjoa tai sen ei sallita tarjota 
jälleenmyyjälle lineaarisesta hinnoittelusta poikkeavia sopimusvaihtoehtoja, molemmat 
toimijat tekevät hintapäätöksensä monopolin tavoin. Kaksoisvoittomarginaaleja 
esiintyykin täydellisen informaation maailmassa vain, mikäli tuottaja on sidottu 
lineaariseen hinnoitteluun (Gal-Or 1991, 506). Gal-Or toteaa artikkelissaan myös, että  
epätäydellinen informaatio johtaa kaksoimarginalisaatioon ja sitä kautta 
hyvinvointitappioon ja yrityksen odotettujen tuottojen laskuun. Seuraavissa alaluvuissa 
syvennyn kaksoismarginalisaation ongelman mallinnukseen ja lopuksi pohdin ratkaisuja 
kaksoismarginalisaatioon sekä sen suhdetta vertikaalisiin rajoitteisiin. 
 
2.3.1 Kaksoismarginalisaation mallin läpikäynti 
 
Kaksoismarginalisaation lähtökohtana on, että jälleenmyyjä asettaa jälleenmyyntihinnan 
ja maksimoi oman tuottonsa sen jälkeen, kun tuottaja on määrittänyt tukkuhinnan, jolla 
se myy tuotteensa jälleenmyyjälle. Oletetaan, että sekä tuottajien että jälleenmyyjien 
välinen kilpailu on epätäydellistä ja molemmilla toimijoilla on markkinavoimaa. Tällöin 
hyödykkeiden toimitusketjuun sisältyy kaksinkertainen maksimoidun voittomarginaalin 
tavoittelu ja markkinahinnat ovat kilpailulliseen tilanteeseen nähden korkealla. Jos 
vertikaalista hintarajoitetta käytettäisiin, markkinahinnat laskisivat sekä tuottajien ja 
                                                             
7 Engl. Double marginalization problem 
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kuluttajien hyvinvointi nousisi, minkä seuraavassa käyn läpi. (Motta 2004, 307.) Esitän 
kaksoismarginalisaation ongelman Luis Cabralin kirjan "Introduction to Industrial 
Organization" (2000) avulla. Apuna yhtälöiden teossa olen käyttänyt myös Massimo 
Mottan teosta Competition Policy (2004). 
 
Oletetaan, että hyödykkeen x markkinoilla on yksi tuottaja, M, ja yksi jälleenmyyjä, R, 
joka myy hyödykettä kuluttajille. Tuottajan marginaalikustannus on vakio c. 
Jälleenmyyjän marginaalikustannus on puolestaan tuottajan tuotteelle x asettama 
tukkuhinta w. Mallin yksinkertaistamiseksi oletetaan, että jälleenmyyjälle ei synny 
tukkuhinnan lisäksi muita kustannuksia hyödykkeen myymisestä. Kuluttajien kysyntä 
???)  riippuu hyödykkeen x jälleenmyyntihinnasta ?? , jonka kuluttajat kohtaavat 
markkinoilla. Cabralin kirjassa ei ole määritelty kysyntäfunktion muotoa mutta määritän 
sen tässä vastaamaan yleisesti käytettyä kysyntäfunktiota ?(??) ? ? ? ???, jossa ? ja 
? ovat parametreja. 
 
Ajoitus kaksoismarginalisaatiossa on seuraava: tuottaja asettaa hyödykkeelle 
tukkuhinnan, minkä jälkeen jälleenmyyjä tekee tämän hinnan perusteella päätöksensä, 
paljonko hän haluaa määrällisesti ostaa tuotetta tuottajalta. Tuottajalle M on 
optimaalista asettaa tukkuhinta ? siten, että alla oleva tuottofunktio maksimoituu. 
?? = (? ? ?)?(??) 
Tuottaja toimii monopolin tavoin ja asettaa rajakustannuksensa vastaamaan rajatuottoa, 
jolloin ? ? ?. Oletuksena on, että tuottaja tietää, miten jälleenmyyjä asettaa hintansa, 
jolloin on ensin tarkasteltava, miten jälleenmyyjä toimii hinnoittelussaan. 
 
Jälleenmyyjän maksimointiongelma on muotoa max
??
?? = (?? ??)?(??) = (?? ??)(? ? ???) 
???
???
? ? ? ???? ? ?? = 0 
 17 
 
? ?? = ? ? ??
??
 
????) = ?? ? ? ? ? ? ? ??
??
= ? ? ??2  
Tuottajan maksimointiongelma voidaan kirjoittaa muotoon 
max
?
?? = (? ? ?) ?? ? ??2 ? 
???
?
= ?2 ? ?? + ??2 = 0 
? ? = ? ? ??
??
 
Nyt voimme määrittää lopullisen kuluttajien kohtaaman markkinahinnan 
?? = ? ? ??
??
= ?? ? ? ? ? ????
??
? = ?? ? ??
??
. 
Jälleenmyyjän tuotot ovat 








??2 ? = (? ? ??)?16? . 
Tuottajan tuotot ovat  





??2 ? = (? ? ??)??? . 
Kun tuottaja ja jälleenmyyjä eivät toimi yhteistyössä, ne eivät ole integroituneet 
keskenään, eikä jälleenmyyjää sido tuottajan mahdollisesti määrittelemä hintarajoitus, 
jälleenmyyjä maksimoi itsenäisenä toimijana tuottoaan ja asettaa hinnan ??  > ? . 
Tuottajan voitto maksimoituisi, mikäli jälleenmyyjä asettaisi hinnan vastaamaan 
tukkuhintaa mutta tällöin puolestaan jälleenmyyjä ei tuottaisi voittoa. Jälleenmyyjä 
toimii siis tuottajan tavoin monopoliasemassa ja asettaa hinnan rajakustannusta 
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korkeammaksi ja tekee positiivista voittoa. Mallissa vallitsee täydellinen informaatio ja 
tuottaja pystyy täysin ennustamaan jälleenmyyjän hinnoittelun mutta ilman vertikaalisia 
rajoitteita se ei pysty kontrolloimaan jälleenmyyjän monopolipäätöstä, jolloin lopullinen 
hinta ?? on korkeampi kuin ?. 
 
Kuva 1 (alla) kuvaa kaksoismarginalisaatiota. Pisteessä A tuottajan rajakustannus ja 
rajatuotto kohtaavat ja tukkuhinta määrittyy tämän leikkauskohdan ja kysyntäkäyrän 
mukaan. Toisaalta jälleenmyyjä tekee hinta- ja määräpäätöksensä havaittuaan tuottajan 
asettaman hinnan ja asettaa jälleenmyyntihinnan pisteen C mukaisesti. Pisteessä C 
kohtaavat jälleenmyyjän rajakustannus ja -tuotto. Jälleenmyyjä kysyykin hyödykettä x 
vain pisteen D mukaisen määrän ?? ???? (piste E). Tuottajan näkökulmasta tuotetta 
myydään siis liian vähän ja liian korkealla hinnalla. Tuottajan ja jälleenmyyjän 
yhteenlaskettu tuotto ??? ? ????(kuvassa 1: sininen alue + keltainen alue) on pienempi 
kuin voitto, joka saavutettaisiin, mikäli tuottaja ja jälleenmyyjä olisivat integroituneita 
ja myisivät tuotetta hintaan ? (Wholesale Price) (kuvassa1: sininen alue + vihreä alue 
kuvaavat integroituneen yrityksen tuottoa). Myös kuluttajien kokonaishyvinvointi on 
kaksoismarginalisaation johdosta alhaisempi kuin mitä se olisi, jos tuotetta myytäisiin 
kuluttajille tuottajan asettamaan monopolihintaan ? .  Kuvan 1 keltaisen ja vihreän 




                     Kuva 1 Kaksoismarginalisaatio (Alkuperäisen kuvan lähde: Badasyan ym. 2005, 6) 
 
Perinteisen Chicagon koulukunnan mukaan, jota muun muassa vertikaaliset suhteet 
aikoinaan esiin nostanut J. Spengler edusti, juuri hintarajoitteen käytön salliminen 
estäisi kahden peräkkäisen monopolipäätöksen teon, jolloin kaksoismarginalisaation 
aiheuttamalta tehokkuustappiolta vältyttäisiin. Hintarajoite vastaavasti edistäisi myös 
tarjonnan tehokkuutta. Edellä mainittu argumentti hintarajoitteen puolesta pätee 
erityisesti silloin, kun vain lineaarinen hinnoittelu on sallittu. (Martimort ja Piccolo 
2007, 317.) Chicagon koulukunnan esittämää ideaa on kuitenkin kritisoitu sen 
yksinkertaisuudesta, sillä se ei huomioi informaation epäsymmetrisyyttä tai 
horisontaalisia suhteita, mahdollista kilpailun vääristymiä jälleenmyyjien tai tuottajien 
tasolla (Jullien ja Rey 2007, 983). Kaksoismarginalisaation ongelman ratkaisuksi on 
esitetty myös jo mainittua vertikaalista integraatiota sekä erilaisten 
sopimusvaihtoehtojen sallimista tuottajan ja jälleenmyyjän välille (Cabral 2000, 191). 
Seuraavassa esittelen tilanteet, jossa tuottaja ja jälleenmyyjä ovat integroituneet yhdeksi 
päätöksentekoyksiköksi, sekä pääartikkelinikin mallissa esiintyvän kaksiosaisen 
hinnoittelun8. 
 
                                                             
8 Engl. Two-Part tariff 
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2.3.2 Tuottaja ja jälleenmyyjä yhtenä yrityksenä 
 
Vaikka Cabralin (2000) mukaan kaksoismarginalisaatiota esiintyy monesti 
sopimusvaihtoehtojen puutteen takia, kaksoisvoittomarginaalien ei-toivotut seuraukset 
ovat nousseet esiin myös vertikaalista integraatiota puolustavana argumenttina. Kun 
tuottajan ja jälleenmyyjän sallitaan liittyä yhdeksi yhteistä voittoa maksimoivaksi 
yritykseksi, kaksoismarginalisaation ongelma poistuu. Vertikaalisesti integroitunut 
yritys maksimoi kokonaisvoittoa  max
??
?? = (?? ? ?)????) = (?? ? ?)?? ? ??) 
? ?? = ? ? ??
??
< ?? ? ??
??
? ????????? ? ?) 
?(??) ? ?? ? ? ? ? ? ? ??
??
= ? ? ??2 ? ?? = ? ? ??4  
 





? ? ??2 ? = (? ? ??)??? ? ??? ? ??? = 3(? ? ??)?16? . 
 
Yhdessä toimiva tuottaja- ja jälleenmyyntiyritys myy siis enemmän ja halvemmalla 
hinnalla kuin tuottajasta erillään toimiva jälleenmyyjä. Myös yhdistyneen yrityksen 
voitot ovat suuremmat kuin kahden erikseen toimivan yrityksen yhteenlasketut voitot. 
Kuvassa 1 vertikaalisesti yhdistyneen yrityksen voitot vastaavat sinistä ja vihreää 
aluetta. Kaksoismarginalisaation johdosta vertikaalisesti erillään toimivat yritykset 
saavat vain kuvan 1 keltaista ja sinistä aluetta vastaavat tuotot. Vertikaalisesti 
yhdistynyt yritys tuottaa erillään toimivia yrityksiä paremman lopputuloksen 
yhteiskunnalle, sillä sekä tuottajan että kuluttajan ylijäämä nousee ja 
kokonaishyvinvointi kasvaa (Motta 2004, 311). Toisaalta on myös mahdollista, että 
tuottajan myydessä tuotetta suoraan kuluttajille oman jälleenmyyjänsä kautta se pystyisi 
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sitoutumaan myös korkeisiin kuluttajahintoihin verrattuna tilanteeseen, jossa useat 
kilpailevat jälleenmyyjät myyvät tuotetta kuluttajamarkkinoilla (Motta 2004, 341).   
 
Tuottajalla voi olla monia syitä, miksi se ei halua yhdistyä jälleenmyyjän kanssa 
yhdeksi yritykseksi. Kuluttajat saattavat pitää parempana sellaisia myyntipisteitä, joissa 
myydään useamman tuottajan tuotteita, jotta tuotteiden vertailu toisiinsa on helpompaa. 
Toisaalta kuluttajat saattavat myös luottaa enemmän sellaisiin jälleenmyyntipisteisiin, 
joka ei ole tuottajan omistuksessa vaan itsenäinen toimija. Yleisesti ottaen ostosten teon 
kätevyyden kannalta kuluttajat saattavat myös haluta laajemman valikoiman eri tuotteita 
samassa jälleenmyyntipisteessä kuin mitä tuottaja on valmis tarjoamaan. (Marvel ja 
McCafferty 1996, 475.) Vaikka tuottajat eivät haluaisikaan yhdistää jälleenmyyntiä 
toimintaansa, on edellä mainituista syistä huolimatta hyödyllistä tutkia 
vertailutapauksena yhdessä toimivan yrityksen toiminnan tuloksia, kuten optimaalista 
jälleenmyyntihintaa sekä tuottajan että kuluttajan kannalta.  
 
Myös Jansen (2003) tutkii ehtoja, joiden pohjalta toiset tuottajat valitsevat toimivansa 
yhteisyrityksenä jälleenmyyjän kanssa, kun taas toiset valitsevat toimivansa 
vertikaalisesti erillään jälleenmyyjästä. Tarkemmin Jansenin tutkimuskysymys on, millä 
ehdoin nämä molemmat vaihtoehdot esiintyvät tasapainossa. Tuottaja vertaa kiinteitä 
sopimuskustannuksia (vertikaalisesti yhdistynyt tuottaja) hyötyihin, jotka se saavuttaa, 
kun se tekee jälleenmyyjänsä kanssa kaksiosaiseen hinnoitteluun tai 
yksinmyyntialueeseen perustuvan sopimuksen (vertikaalisesti erillään toimiva yritys). 
Molempia tuottaja-jällenmyyjä-pareja esiintyy, kun Cournot-oligopolisteja esiintyy 
markkinoilla enemmän kuin kaksi, jälleenmyyjien myymät tuotteet ovat läheisiä 
substituutteja keskenään ja tuotteet ovat tarjolla kuluttajille samoilla markkinoilla. 
(Jansen 2003, 700-711.) Jansenin mallissa on kuitenkin tiukat oletukset, että kaikki 
vertikaaliset sopimukset ovat julkisia, eikä niitä ole mahdollista neuvotella uudelleen 
muilta salassa. Jansen toteaakin, että tulevaisuudessa on tutkittava, miten mallin tulokset 




2.3.3 Kaksiosainen hinnoittelu 
 
Kaksiosaisen hinnoittelun tyypillisimpiä esimerkkejä ovat huvipuistojen 
hinnoittelumallit, jossa jokainen kävijä maksaa sisäänpääsymaksun sekä tämän lisäksi 
hän ostaa lipun haluamiinsa laitteisiin. Tässä tutkimuksessa kaksiosaista hinnoittelua 
käsitellään epälineaarisen hinnoitteluna tuottajan ja jälleenmyyjän välillä. Tuottajan, 
joka myy tuotettaan kuluttajilleen jälleenmyyjien välityksellä, keskeisimpiä haasteita 
ovat, miten saada jälleenmyyjät myymään tuotetta suhteellisen alhaisella hinnalla sekä 
miten siirtää jälleenmyyjän tuottoa tuottajalle itselleen (Shy 1995). Seuraavassa 
käsittelen kaksiosaista hinnoittelua ratkaisuna tuottajan kohtaamiin haasteisiin ja 
kaksoismarginalisaatioon, jonka ei-toivotun ulkoisvaikutuksen epälineaarisen 
hinnoittelun sanotaan syrjäyttävän (Jansen 2003, 701). Seuraavassa esitettävän 
kaksiosaisen hinnoittelun matemaattinen osuus on jatkoa kaksoismarginalisaatiolle 
Cabralin (2000) kirjasta. Olen myös hyödyntänyt Cabralin kirjan oheen julkaisemaa 
matemaattista liitettä. Huomioitavaa kaksiosaisen hinnoittelun mallissa on jälleen, kuten 
aikaisemmin esitellyssä kaksoismarginalisaatiossa, että informaatio on oletettu 
täydelliseksi, kun taas kilpailu on epätäydellistä sekä tuottajien että jälleenmyyjien 
välillä. 
 
Kaksiosaisessa hinnoittelussa tuottaja tarjoaa jälleenmyyjälle epälineaarisen 
hinnoittelun sopimusta, jossa jälleenmyyjä maksaa jokaisesta ostamastaan yksiköstä 
hinnan ? sekä tämän lisäksi kiinteän kertamaksun ?, joka on tulkittavissa oikeudeksi 
myydä tuottajan tuotetta kuluttajille. Tätä kiinteää kertamaksua nimitetään usein 
franchise-maksuksi, vaikka franchising-sopimuksiin liittyy muutakin kuin vain kiinteän 
maksun asettaminen (Cabral, 2000).  
 
Tuottajan tuotot ovat muotoa 
?? = (? ? ?)?(?)? ?, 
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jossa ?  on jälleenmyyjältä perittävä kiinteä maksu. Tuottaja asettaa kiinteän maksun 
niin korkealle kuin jälleenmyyjä on halukas maksamaan. Kertamaksun suuruuden 
tuottaja määrittääkin vastaamaan jälleenmyyjän monopolivoittoa ??. 
? ? ?? = (? ? ?)?(?) 
Sijoitetaan edellinen yhtälö tuottajan tuottofunktioon ja saadaan 
?? = (? ? ?)?(?)? ? = (? ? ?)?(?) + (? ? ?)?(?) = (? ? ?)?(?). 
Tuottajan tuotto vastaa siis edellisluvussa esitetyn tuottajan ja jälleenmyyjän 
yhteisyrityksen tuottoa. Tällöin kaksiosaisessa hinnoittelussa tuottaja asettaakin 
tuotteesta maksettavan tukkuhinnan ? vastaamaan tuottajan rajakustannusta ?, ja toimii 
kuin yhdistynyt yritys. 
 
Kun tuottaja tarjoaa jälleenmyyjälle edellisen kaltaista epälineaarisen hinnoittelun 
sopimusta ja jälleenmyyjä hyväksyy sen, tuottajan asettama tukkuhinta vastaa sekä 
tuottajan että jälleenmyyjän marginaalikustannusta. Kun jälleenmyyjä maksimoi 
tuottoaan, markkinahinta asettuu vastaamaan kaksoismarginalisaation tukkuhintaa 
(kuvassa 1 wholesale price). Jälleenmyyjä saisikin koko jakeluketjun tuoton itselleen 
(kuvassa 1 vihreän ja sinisen alueen suuruisen monopolivoiton), jos tuottaja ei käyttäisi 
kaksiosaista hinnoittelua. Sopimuksen kiinteällä maksulla tuottaja siirtää jälleenmyyjän 
tuotot itselleen ja asettaa kiinteän maksun ? vastaamaan jälleenmyyjän monopolivoittoa. 
?? ? ??? 
Cabral huomauttaa kirjassaan, että kun kaksiosaisen hinnoittelun mukaiset kiinteät 
maksut ovat sallittuja, tuottaja maksimoi voittoaan ikään kuin toimisi yhtenä yrityksenä 
jälleenmyyjän kanssa ja tämän jälkeen etsii suurimman kiinteän maksun, jonka 
jälleenmyyjä on halukas maksamaan ja hyväksymään tuottajan tarjoaman sopimuksen. 
Toisaalta Cabral myös muistuttaa, että mikäli tuottajan olisi mahdollista asettaa 
jälleenmyyntihinnalle yläraja, kyseisellä hintarajoitteella päästäisiin myös optimaaliseen 




2.4 Epätäydellinen informaatio vertikaalisissa suhteissa 
 
Epätäydellisen informaation rooli on merkittävä tutkittaessa ja mallinnettaessa 
vertikaalisia rajoitteita. Jälleenmyyjillä on usein tuottajaa enemmän tietoa markkinoista, 
kuten kysynnän ja jälleenmyynnin kustannusten muutoksista. Epäsymmetrisesti 
jakautunut tieto nostaa esiin haitallisen valikoitumisen tilanteen, jossa jälleenmyyjä ei 
paljasta tuottajalle markkinoiden todellista tilaa, vaikka tuottaja vertikaalista sopimusta 
laatiessa näin odottaisikin. Epäsymmetrinen tieto vaikeuttaa myös eri vertikaalisten 
rajoitteiden hyvinvointivaikutusten arviointia. (Martimort ja Piccolo 2007, 316.) Lisäksi 
vertikaaliset rajoitteet voivat olla riittämättömiä poistamaan häiriöitä, joita esiintyy 
tuottajan houkutellessa jälleenmyyjää raportoimaan luotettavasti markkinoiden tilasta 
(Gal-Or 1991, 503). Seuraavassa käyn läpi Gal-Orin (1991) mallilla, mitä vääristymiä 
nousee esiin, kun tuottajan tekee sopimusta yksityistä tietoa hallussa pitävän 
jälleenmyyjän kanssa. 
 
Gal-Orin (1991) mukaan jälleenmyyjän yksityinen tieto aiheuttaa kahdenlaisia häiriöitä, 
jotka molemmat esiintyvät, mikäli jälleenmyyjällä on yksityistä tietoa sekä kysynnän 
että jälleenmyyntikustannusten osalta. Toinen häiriöistä on niin kutsuttu tuottojen 
jakautumisen häiriö9, jonka johdosta tuottaja ei pysty kaksiosaisella hinnoittelullakaan 
siirtämään jälleenmyyjän koko tuottoa itselleen. Toinen häiriö on puolestaan niin 
kutsuttu liian korkean jälleenmyyntihinnan häiriö 10 , joka esiintyy, kun tuottajan on 
tuottojen maksimoimisen ohella kiinnitettävä huomiota jälleenmyyjän kannustimiin 
kertoa totuudenmukaisesti markkinoiden tilasta. (Gal-Or 1991, 505.) Seuraavassa käyn 
lyhyesti läpi Gal-Orin (1991) mallin ja sen johtopäätökset epätäydellisen informaation 
aiheuttamista häiriöistä. 
 
Gal-Orin (1991) mallissa toimijoiden välillä oletetaan olevan kolmivaiheiset neuvottelut, 
ja mallissa olennaista on tiedon välittyminen jälleenmyyjältä tuottajalle. Ensimmäisessä 
vaiheessa sopimus tuottajan ja jälleenmyyjän välillä allekirjoitetaan ja sovitaan 
                                                             
9 Engl. “Distributional distortion” (Gal-Or 1991) 
10 Engl. “Excessive retail price” (Gal-Or 1991) 
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hinnoittelun perustumisesta jälleenmyyjän välittämään tietoon markkinoiden tilasta. 
Toisessa vaiheessa jälleenmyyjä välittää tuottajalle tiedon kysynnästä ja jälleenmyynnin 
kustannuksista. Jälleenmyyjän raportoima tieto voi tosin olla harhaista. Kolmannessa 
vaiheessa tuottaja ja jälleenmyyjä toimivat ensimmäisessä vaiheessa allekirjoitetun 
sopimuksen ehtojen sekä jälleenmyyjän välittämän tiedon mukaisesti. (Gal-Or 1991, 
504.) Mallissa on siis merkittävässä roolissa jälleenmyyjän välittämän tiedon 
oikeellisuus sekä kannustimet, joilla tuottaja yrittää saada jälleenmyyjää raportoimaan 
totuudenmukaisesti. 
 
Gal-Orin (1991) mallissa tarkastellaan kahta sopimustyyppiä: määrärajoitesopimusta, 
jossa tuottaja asettaa määrän, jonka jälleenmyyjän on myytävä, sekä 
hintarajoitesopimusta, jossa tuottaja asettaa jälleenmyyntihinnan. Määrärajoitesopimus 
vastaa Gal-Orin mallissa kaksiosaisen hinnoittelun mukaista franchising-sopimusta, 
sillä siinä määritellään tukkuhinta jokaiselle jälleenmyyjän ostamalle tuotteelle sekä 
kiinteä maksu oikeudesta myydä tuotetta. Lisäksi sopimus sitoo jälleenmyyjän 
myymään tietyn määrän tuotetta markkinoilla. Hintarajoitesopimuksessa tuottaja asettaa 
myytävän tuotemäärän sijaan jälleenmyyntihinnan, joka myös perustuu jälleenmyyjän 
välittämään tietoon markkinoista. Hintarajoitesopimus on tuottajan käytettävissä, jos se 
pystyy seuraamaan jälleenmyyjänsä asettamia kuluttajahintoja. Kun informaatio on 
epätäydellistä, hinnan tai määrän asettamisesta huolimatta tuottaja saattaa olla 
kykenemätön estämään kaksoisvoittomarginaalit, mikä on yksi mallin päätuloksista. 
(Gal-Or 1991, 504 ja 506.) 
 
Malli osoittaa, että kun jälleenmyyjillä on hallussaan yksityistä tietoa kysynnästä ja 
jälleenmyyntikustannuksista, määrä- tai hintarajoitesopimuksilla ei päästä vertikaalisesti 
toimivan yrityksen tilanteeseen, jossa kaksoisvoittomarginaaleja ei esiinny. Luvun 
alussa esittämäni mallin häiriöt kuvaavat, miksi integroituneen yritykseen parhaaseen 
lopputulokseen ei päästä. Olennaisinta tuottojen jakautumisen häiriössä on, miten 
jälleenmyyjän nettotuotot kehittyvät suhteessa todenmukaiseen raportointiin. Kun 
jälleenmyyjän oletetaan olevan vain rajallisesti sitoutunut sopimukseen ja raportointiin 
ja sen tuottofunktio vaatii positiivisia tuottoja ainakin joissain, usein epävarmoissa, 
markkinaoloissa, tuottaja ei pysty siirtämään agenttinsa koko voittoa itselleen. Toisaalta 
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agentin kannustimet raportoida totuudenmukaisesti vaikuttavat tuottajan 
hinnoittelupäätökseen siten, että tuotannon määrä on pienempi tai hinta korkeampi kuin 
ilman agentin mahdollisuutta raportoida epätotuudenmukaisesti. Mallissa esiintyvä 
hyvinvointitappio onkin lähtöisin juuri tästä hinnoitteluhäiriöstä, joka johtuu puolestaan 
epätäydellisestä informaatiosta. (Gal-Or 1991, 505 ja 515.) Gal-Or kuitenkin lisää, että 
ainoa keino päästä yhdistyneen yrityksen tilanteeseen, on antaa tuottajalle oikeus 
määrittää jälleenmyyntihinta, mikä toimii kuitenkin vain silloin, kun jälleenmyyjällä on 
yksityistä tietoa vain kysynnästä. 
 
Tutkimukseni neljännessä luvussa, jossa huomioni kiinnittyy vertikaalisen 
hintarajoitteen ja kartelloitumisen suhteeseen, esiin nousee myös epätäydellisen 
informaation rooli. On huomattava, että kun tuottaja asettaa jälleenmyyjää sitovan 
hintarajoitteen, se menettää mahdollisuuden reagoida jälleenmyyjän yksityiseen tietoon 
markkinoiden tilasta. Toisaalta tuottajalla voisi olla halu kannustaa jälleenmyyjää 
raportoimaan kysynnän muutoksista, kun tuottaja määrittää rajoitetta, mutta oletettavaa 
on, että jälleenmyyjän raportointi ja tiedonjako aiheuttaa tuottajalle kustannuksia. Kuten 
Gal-Or (1991) osoittaa, vaikka tuottajilla olisi käytössä useampia vertikaalisia rajoitteita, 
ne eivät välttämättä ole riittäviä estämään kahden peräkkäisen monopolipäätöksen tekoa, 
kun vertikaalisen suhteen toimijoilla on hallussaan yksityistä tietoa.   
 
2.4 Vertikaaliset suhteet kilpailulainsäädännössä 
 
Vaikka tässä työssä ei keskitytä vertikaalisten rajoitteiden lainmukaisuuteen, nostan 
seuraavassa esiin kilpailulainsäädännön keskeisimpiä käytäntöjä rajoitteiden 
käsittelyssä. Vertikaalisten suhteiden taloustieteellisen tutkimuksen ajankohtaisuus 
selittyy osaksi juuri suhteiden asemalla laissa. Seuraavassa käyn lyhyesti läpi Euroopan 
ja Yhdysvaltojen oikeudellista käsittelyä vertikaalisten suhteiden osalta. 
 
Vertikaalisten suhteiden asema kilpailulainsäädännössä ei ole aivan yksiselitteinen, 
vaikka sekä Euroopan unionin että Yhdysvaltojen laissa vertikaaliset rajoitteet, kuten 
hintarajoitteet, ovat lähtökohtaisesti kiellettyjä. Euroopan unionin lainsäädäntö, vastoin 
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Yhdysvaltojen pääkäytäntöä, on kuitenkin osittain ottanut käyttöön tapauskohtaisen 
lähestymistavan, jossa huomioidaan muun muassa yrityksen toimiala sekä 
markkinaosuus. Kuitenkin sekä Euroopan unionissa että Yhdysvalloissa on ollut 
verrattain vähän akateemista lainsäädäntöön keskittyvää tutkimusta siitä, miten 
hintarajoite vaikuttaa kuluttajan valintoihin ja hyvinvointiin. Yleisesti ottaen 
vertikaaliset rajoitteet ovat olleet yksi puhuttavimmista aiheista kilpailun taloustieteessä 
ja kilpailulainsäädännössä. (Kucuk ja Timmermans 2012, 539-540.) 
 
Kilpailulain viidennen pykälän mukaan "toimitus- ja jakelusopimuksiin liittyvät 
kilpailunrajoitukset ovat kiellettyjä" mutta toisaalta kilpailulain kuudennen pykälän 
poikkeussäännöksen piiriin kuuluvat kilpailunrajoitukset eivät kuitenkaan 
automaattisesti ole lainvastaisia. Tällöin punnitaan tapauskohtaisesti esimerkiksi 
rajoituksen tuomaa tehokkuusetua ja verrataan sitä rajoituksen aiheuttamaan 
kilpailuhaittaan. Euroopan unionin kilpailulainsäädännön niin kutsutussa 
ryhmäasetuksessa todetaan, että vertikaalinen sopimus oletetaan lainmukaiseksi, jos 
sekä myyjän että ostajan markkinavoima on rajallinen (markkinaosuus alle 30%). 
Lailliseksi oletettu sopimus ei myöskään saa sisältää vakavimpia kilpailunrajoituksia, 
joihin muun muassa tuottajan määräys jälleenmyyntihinnan suuruudesta luetaan. 
Enimmäishintojen tai hintakattojen asettaminen ei kuitenkaan ole automaattisesti 
laitonta. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto.) 
 
Euroopan Komission keväällä 2010 määrittämät suuntaviivat vahvistavat periaatteet 
vertikaalisten sopimusten arvioimiseksi, sekä yritysten itsearviointia että ulkoista 
arviointia varten. Suuntaviivat määrittelevät vertikaaliset sopimukset, käsittelevät 
tilanteita, joissa ryhmäasetusta voidaan soveltaa, ja toisaalta myös sopimuksia, joihin 
ryhmäasetusta ei sovelleta. Komissio myös määrittelee, miten markkinaosuudet 
lasketaan, miten Euroopan unionin kilpailulainsäädäntöä pannaan täytäntöön ja kuinka 
yksittäistapauksissa toimitaan. (Euroopan komissio 2010.) Suuntaviivoissa korostuvat 
vertikaalisten sopimusten monimuotoisuus ja haasteellisuus määrittää, mitkä 
sopimuksista todella ovat kilpailulle haitallisia ja mitkä puolestaan vähämerkityksisiä. 
Komissio korostaa myös yhdenmukaistettuja menettelytapoja mutta toisaalta pyrkii 




3 KARTELLIT JA HINTOJEN JÄYKKYYS 
 
Tässä luvussa tarkastelen kartellien teoriaa: mitkä ovat kartellien vaikutukset kilpailuun, 
hintoihin, toimijoiden hyvinvointiin ja markkinavoiman jakautumiseen. Aluksi 
määrittelen, mitä tutkimuksessani tarkoitetaan kartellilla ja yhteisellä sopimisella. 
Määritelmä mukailee Kilpailu- ja kuluttajaviraston määritelmää. Käyn myös läpi, mitkä 
tekijät kannustavat ja mahdollistavat kartellin muodostamisen ja tekevät siitä kestävän 
ratkaisun. Greenin ja Porterin mallin (1984) 11  avulla nostan esiin kartellisoitumisen 
perusteita. Greenin ja Porterin mallissa kartelli esiintyy epätäydellisen 
hintainformaation vallitessa ja olennaista on tutkia kannustinrajoitetta, jonka perusteella 
yritykset tekevät päätöksiä, pysyvätkö he sovitussa kartellissa vai nostaako 
sopimusrikko heidän tuottojaan, kun otetaan huomioon myös tulevaisuuden tuotot 
diskontattuna. 
 
Tässä luvussa vertailen myös horisontaalisia ja vertikaalisia suhteita toisiinsa ja 
analysoin niiden yhteyksiä. Tarkastelen lyhyesti hintojen jäykkyyksiä, jotka esiintyvät 
niin kartellin kuin vertikaalisen hintarajoitteen tapauksessa. Erittelen myös 
diskonttotekijän suuruuden merkitystä, joka on esillä myös pääartikkelini mallissa. 
Luvun lopuksi käsittelen kartellien asemaa kilpailulainsäädännössä ja -politiikassa. 
Luvun tarkoituksena on tarjota tausta-analyysiä kartelleista pääartikkelini mallia 
ajatellen. 
 
3.1 Mitä ovat kartellit? 
 
Kilpailu- ja kuluttajaviraston määritelmän mukaan horisontaalisilla 
kilpailunrajoituksilla tarkoitetaan samalla tuotanto- tai jakeluportaalla toimivien 
elinkeinoharjoittajien välisiä sopimuksia tai menettelyjä, joilla rajoitetaan yritysten 
keskinäistä kilpailua. Neljännen luvun päätarkastelussani olevassa mallissa 
                                                             




horisontaalinen sopimus ilmenee tuottajien tasolla. Hintakartelli on yksi yleisimmin 
esiintyvistä kartellien muodoista ja sillä tarkoitetaan järjestelyä, jossa 
elinkeinoharjoittajat sopivat keskenään hinnoista, muista hinnoitteluun liittyvistä 
seikoista tai määrittävät esimerkiksi vähittäis- tai enimmäishinnan tuotteelle. Kartelleja 
voi esiintyä joko nimenomaisina yritysten välisinä sopimuksina tai niiden kaltaisena 
yhteisymmärryksenä. (Kuluttaja- ja kilpailuvirasto, 2013.) Toisaalta kilpailupolitiikassa 
ei olla yksimielisiä, tulisiko niin sanottujen hiljaisten sopimusten, joissa yritykset eivät 
suoraan kommunikoi keskenään mutta asettavat yhteisymmärryksessä hinnan 
kilpailullista hintatasoa korkeammalle, olla sallittuja (Motta 2004). Euroopan 
kilpailulainsäädännössä molemmat sopimustyypit ovat kuitenkin lähtökohtaisesti 
kiellettyjä. Lähtökohtaisuudella viitataan kilpailunrajoituksiin, jotka 
poikkeussäännöksellä voivat olla sallittuja, jos kartelli täyttää kilpailulainsäädännössä 
esitetyt tehokkuusvaatimukset. (Kanniainen ja Määttä 2011,15.)  
 
Hintakartellin toimijat valitsevat monopolin tavoin hinnan, joka maksimoi kartellin 
tuotot. Vastoin yksin toimivaa monopolia kartellit kohtaavat kuitenkin erinäisiä 
haasteita, jotka vaikeuttavat kartellin ylläpitoa ja voivat tehdä sen rakenteesta heikon. 
Kukin kartellin jäsen haluaa muiden osapuolien sitoutuvan sopimuksen ehtoihin mutta 
toisaalta kullakin jäsenellä on myös kannustin itse poiketa ehdoista omaa etuaan 
ajatellen. Kartellilla tuleekin olla käytössään keinoja, joilla estää jäsenten poikkeaminen 
sopimuksesta, sekä rangaistukset omaa etuaan ajaville sopimuksen rikkojille. (Telser 
1960, 96.) Seuraavassa käyn läpi tekijöitä, jotka helpottavat yritysten kartellisoitumista. 
 
3.2 Kartellisoitumiseen vaikuttavat tekijät 
 
Jotta kartellin muodostaminen on mahdollista, yritysten tulee ylipäätään päästä 
sopimukseen hinnoista, tuottojen jaosta, tuotannon volyymeista ja monista muista 
sopimukseen liittyvistä seikoista. Toisaalta, kun hinta nostetaan kilpailullisen hinnan 
yläpuolelle, yrityksillä on mahdollisuus pettää sopimuskumppaninsa ja laskea hintaansa. 
On myös oltava keinoja, jolla havaita poikkeamat, ja tapa, jolla rangaista siitä. 
(Jacquemin ja Slade 1989, 417.) Seuraavassa käyn läpi kartelliin liittyvää 
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kannustinrajoitetta, muita kartellisoitumista helpottavia tekijöitä ja lopuksi käsittelen 
hintojen jäykkyyttä.  
 
Mottan (2004) mukaan kartellien analysointi pohjautuu jo mainitun kannustinrajoitteen 
tutkimiseen: mikä on yrityksen saama hyöty, jos se poikkeaa sovitusta kartellista, 
verrattuna tulevaisuuden tuottoihin, jotka se menettää, kun kartellin toinen osapuoli 
reagoi sopimusrikkoon. Porterin (2005) mukaan jokaisilla markkinoilla yrityksillä on 
kannustin tehdä päätöksiä yhdessä, rajoittaa tarjontaa, nostaa markkinahintoja ja näin 
kasvattaa yhteisiä tuottoja. Mutta kuten Porter (2005) huomauttaa artikkelissaan, 
kartellisopimus tuo mukanaan myös houkutuksen poiketa sopimuksesta, etenkin, jos 
yrityksellä ei ole mahdollisuutta huomata kilpailijansa salaista hinnan laskua tai 
uskottavaa keinoa rangaista sopimuskumppaniaan. Yleisesti kannustinrajoitteen voi 









jossa epäyhtälön vasen puoli kuvaa yrityksen voittoja, mikäli se pysyy 
kartellisopimuksessa. Oikea puoli puolestaan kuvaa tilannetta, jossa se rikkoo kartellin 
ja saa yhden periodin ajan ison tuoton mutta tulevaisuudessa vain pienet tuotot, kun 
kartellin toinen osapuoli rankaisee sitä sopimuksen rikkomisesta. Tuottajan saamat 
positiiviset voitot kartellisopimuksen rikkoutuessakin perustuvat tässä siihen, että 
kartellissa mukana olevien tuottajien tuotteiden oletetaan olevan differentioituja. Kun 
tuotteet eivät ole täydellisiä substituutteja, kilpailevan tuotteen matalampi hinta ei siirrä 
kaikkia kuluttajia halvemman tuotteen ostajiksi. Tätä tulevaisuuden tuottoihin 
perustuvaa vertailua käsitellään myös neljännessä ja viidennessä pääluvussa tapauksissa, 
joissa ei ole vertikaalisia hintarajoitteita, sekä tapauksessa, jossa tuottaja voi käyttää 
hintarajoitetta. Kartellin ylläpidon haastavuus, sopimusrikkojen mahdollisuus ja 





Motta (2004) nostaa esiin kartellisoitumista helpottavina tekijöinä ensinnäkin toimialan 
rakenteen. Horisontaalisia sopimuksia edesauttavat nimittäin samalla toimialalla 
toimivien yritysten pieni lukumäärä ja yritysten symmetrisyys. Toisaalta myös uusien 
yritysten markkinoille pääsy on merkittävä tekijä kartellisoitumisessa. Mitä vaikeampaa 
tai kalliimpaa uusien yritysten on tulla markkinoille, sitä vakaampia kyseisen toimialan 
kartellit ovat, kun sopimusta ei uhkaa uudet kartellin ulkopuoliset tulokkaat. Myös 
jälleenmyyjien, tai kuluttajien, vahva ostovoima horjuttaa kartellia. Motta (2004) nostaa 
esiin myös kysynnän kehityksen ja elastisuuden. Elastisuuden vaikutus 
kartellisoitumiseen ja kartellin ylläpitoon ei ole aivan yksiselitteinen mutta se vaikuttaa 
kartellihintojen tasoon, sillä elastisuuden ollessa suuri mahdollisen kartellin hinnat ovat 
matalammat. (Motta 2004, 142-146.) Myös markkinoiden informaation jakautuminen ja 
yritysten käytössä oleva teknologia ja kustannusrakenne vaikuttavat kartellin 
muodostamiseen (Jacquemin ja Slade 1989, 451). 
 
Athey ym. (2004) tutkivat kartellien ja hintajäykkyyksien suhdetta mallilla, jossa hinnat 
seuraavat suoraan yritysten kustannuksia. He havaitsevat, että kartellijärjestelmän tulee 
täyttää kaksi niin kutsuttua kannustinrajoitetta, joiden perusteella yritykset valitsevat, 
tekevätkö he hinnoittelunsa omien kustannuksiensa perusteella vai eivät. Heidän 
mallinsa perustuu päättymättömään Bertrand-hinnoittelupeliin, jossa jokainen yritys 
kohtaa jokaisella periodilla kustannusshokin, jonka vain he itse havaitsevat. Yritykset 
edustavatkin tällöin eri kustannustyyppejä ja hinnoittelevat tuotteensa sen mukaisesti. 
Ensimmäinen kannustinrajoite on niin kutsuttu järjestelmän ulkopuolinen poikkeama 
sopimuksesta12 eli yritys valitsee hinnan, joka ei edusta yhtäkään kustannustyyppiä ja 
tällöin kilpailija varmasti havaitsee toisen yrityksen sopimusrikon. Toinen 
kannustinrajoite puolestaan viittaa tilanteeseen, jossa yritys ei hinnoittelullaan edusta 
omaa kustannustyyppiänsä ja valitsee hinnan, joka ei perustu yrityksen yksityiseen 
tietoon tulevaan kustannusshokkiin. Tätä kutsutaan järjestelmän mukaiseksi 
poikkeamaksi13, sillä yritys edustaa mahdollista kustannustyyppiä mutta ei kuitenkaan 
omaansa. (Athey ym. 2004.) 
 
                                                             
12 Off-schedule deviation 
13 On-schedule deviation 
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Tutkimukseni kannalta olennaista Atheyn ym. (2004) mallissa on heidän havaintonsa, 
jonka mukaan monilla eri alkuasetelmilla optimaaliset kartellit vaativat, että 
tasapainopolulla esiintyy hintasotia sekä jäykät hinnat. Tosin he lisäävät, että ilmankin 
hintasotia optimaalinen, symmetrinen kartelli on saavutettavissa, jos kartelliin 
osallistuvat yritykset ovat riittävän kärsivällisiä. Kärsimättömienkin yritysten 
tapauksessa hintajäykkyydet ovat osa optimaalista, symmetristä kartellia. Hintojen 
jäykkyys, joka saavutetaan myös tuottajan jälleenmyyjälle asettamalla vertikaalisella 
hintarajoitteella, edistää optimaalisen kartellin muodostamista, mikä puoltaa myös 
tutkimukseni päätarkastelussa olevaa kysymystä, edistääkö vertikaalinen hintarajoite 
tuottajien kartellin muodostamista. Toisaalta Atheyn ym. (2004) mallin lähtökohdat 
ovat erilaiset tuottaja-jälleenmyyjä-asetelmaan nähden, eikä neljännen luvun 
pääartikkelini mallissa oteta tarkasteluun tuottajien tai jälleenmyyjien erilaisia 
kustannusrakenteita. 
 
Jullien ja Rey (2007) tuovat artikkelissaan esiin, että heidän tutkimuksensa on kenties 
ensimmäinen, joka analysoi hintarajoitetta kartellisoitumista helpottavana tekijänä. 
Heidän mukaansa vertikaalinen hintarajoite lisää hintojen jäykkyyttä ja läpinäkyvyyttä, 
mikä tekee kartellista poikkeamisen havaitsemisen helpommaksi. Jullien ja Rey 
kuitenkin lisäävät, että Atheyn ym. (2004) artikkeli on lähimpänä heidän työtään, sillä 
Athey ym. tutkivat yritysten välisten sopimusten ja hintajäykkyyksien suhdetta. 
Molempien edellä mainittujen artikkelien malleissa merkittävää on hintajäykkyyksien 
vaikutus kartellisoitumiseen, yritysten kärsivällisyys hinnoittelussa sekä jäykkien 
hintojen tehokkuustappiot. Kun käyn pääartikkelini mallin läpi luvussa neljä, huomioni 
kiinnittyykin hintarajoitteen rooliin kartellisoitumisessa. Myös Motta (2004) korostaa 
hintojen läpinäkyvyyttä kartellien ylläpitoon vaikuttavana tekijänä mutta, kuten edellä 
olen esittänyt lyhyesti, on myös muita kartellin muodostamista helpottavia tekijöitä. 
 
3.3 Greenin ja Porterin malli 
 
Edward J. Greenin ja Robert H. Porterin (1984) kartellien teoriaa käsittelevä malli 
perustuu yritysten väliseen äänettömään kartelliin, jonka yritykset muodostavat 
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epätäydellisen informaation vallitessa. Mallissa käydään läpi toimialaa, jonka piirteet 
mahdollistavat kartellin muodostamisen, ja miten näiden toimialojen, jotka ovat 
kartellisoituneet, toiminta poikkeaa kilpailullisesta tilanteesta. Mallissa yritykset 
valitsevat tuotantomäärän epävarman kysynnän vallitessa. Yrityksillä ei ole täydellistä 
tietoa, johtuuko tuotteen hinnan muutos kysynnän muutoksesta vai kilpailijan 
tuotantomäärän muutoksesta. (Green ja Porter 1984, 87.) Greenin ja Porterin teorian 
pohjalta Jean Tirole on myöhemmin esittänyt myös mallin14, jossa tuottajat kilpailevat 
määrän sijaan hinnalla pelaamalla Bertrand-peliä. Tirolen mallin sanotaan olevan 
Greenin ja Porterin mallia yksinkertaisempi mutta yhtä kuvaava esittämään 
kartellisoitumisen teoriaa (Motta 2004, 175). Vaikka tutkimukseni pääartikkelissa 
tuottajat asettavatkin tuotteelleen hinnan, käsittelen tässä luvussa alkuperäistä Greenin 
ja Porterin määräkilpailua. Seuraavassa käyn lyhyesti läpi mallin olennaisimpia piirteitä 
ja johtopäätöksiä.  
 
Greenin ja Porterin mallin lähtökohtana on määritellä kartellisoituminen sekä kuvata 
toimialaa, jolla heidän mallinsa mukaista sopimista voi esiintyä. Toiseksi he osoittavat, 
että kartellisoituminen voi johtaa myös hintojen jyrkkään laskuun sopimushintoihin 
sitoutuneiden yritysten toimialalla. Kolmanneksi Green ja Porter huomattavat, että 
edellä kuvatunlaiset hintojen muutokset tekevät mahdolliseksi johtaa markkinatiedoista 
päätelmiä, esiintyykö tietyllä toimialalla tuottajien välisiä hintasopimuksia. Malli 
pyrkiikin esittämään sellaisia kartellin piirteitä tai vaikutuksia, jotka on mahdollista 
markkinatiedoista empiirisesti havaita. 
 
Yhdelläkään yrityksellä ei ole kykyä arvioida omaa voittofunktiotaan tarkemmin kuin 
kilpailijalla omaansa, sillä yrityksillä ei ole yksityistä tietoa, joka mahdollistaisi sen. 
Mallissa jokaisella tuottajalla onkin yhtäläinen mahdollisuus ottaa selville, miten 
kilpaileva yritys maksimoi voittonsa. Toimialaan ja ympäristöön liittyvät tiedot ovat 
julkisia ja yrityksillä on yksityistä tietoa vain sen menneen ajan ja tämän hetken 
tuotantomääristä. Kun yritykset havaitsevat alhaisemman markkinahinnan kuin 
                                                             
14 Kirjassa ”The theory of industrial organization” (1988) 
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edellisellä periodilla, he voivat olettaa hinnan laskun johtuvan kysynnän kasvusta tai 
kilpailevan yrityksen ylituotannosta. (Green ja Porter 1984.) 
 
Greenin ja Porterin mallissa yritysten hinnoittelu perustuu niin kutsuttuun hintasodan 
laukaisevan hinnan15 taktiikkaan, jossa yritysten tuotantomäärät ovat Nash tasapainossa 
monopolistisen kilpailun tasolla, kunnes hinta putoaa niin kutsutun hintasodan 
laukaisevan hinnan alapuolelle. Hinnan ollessa alle kyseisen rajahinnan yritykset 
tuottavat Cournot määräkilpailun verran T periodin ajan, kunnes palaavat 
monopolistiseen tuotannon tasoon. Kartellin osapuolilla on yhtäläiset tiedot menneestä 
hintapolusta ja koko kartellin menneen ajan jatkuneesta monopolistisesta 
tuotantotavasta. Vaikka yritykset tietävät alhaisen kysynnän olleen syyn alhaiseen 
hintaan, he aika ajoin osallistuvat niin kutsuttuun alhaisen hinnan vaiheeseen ja 
käyttäytyvät Cournot pelin tavoin. Kartellin jäsenet ovat tietoisia kannustimista poiketa 
tasapainosta, laskea tuotteen hinta alle kartellisopimuksen hinnan ja siirtää kysyntä ja 
voitot itselleen. Hintapolku, jossa hinta jyrkästi laskee ja pysyttelee alhaalla jonkin 
aikaa ja nousee jälleen ilman havaittavaa kysyntä- tai kustannusshokkia, kuvaa tietyt 
ominaisuudet omaavan toimialan hintoja, jotka on kartellilla sovittu. (Green ja Porter 
1984, 93–95.)  
 
Kuten Greenin ja Porterin mallissa esitetään, äänettömän kartellin muodostaminen on 
mahdollista ja yritykset ylläpitävät kilpailullista tasoa korkeammat hinnat tietäen myös, 
että sopimusrikosta seuraa hintojen jyrkkä lasku. Kanniainen ja Määttä (2011) tekevät 
Greenin ja Porterin mallin pohjalta mallin perusidean tiivistävät johtopäätökset. 
Ensinnäkään hintojen läpinäkymättömyys ei ole este kartellin muodostamiselle. Tällöin 
hintojen laskun syystä riippumaatta seuraa hintasotia, mikä puolestaan ei viittaa siihen, 
ettei kartellia voisi esiintyä. Olennaista on myös tuottajien käytössä olevan tiedon 
täydellisyys, miten kattavasti ne tietävät tuotantomääristä ja jälleenmyyntihinnoista. 
(Kanniainen ja Määttä 2011, 53.) Seuraavassa siirryn käsittelemään puolestaan 
kartellisopimuksen rikkomisesta seuraavia rangaistuksia ja toisaalta diskonttotekijän 
merkitystä kartellia ja kannustinehtoja muodostettaessa. 
                                                             
15 Engl. Trigger price 
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3.4 Rangaistukset ja diskonttotekijä 
 
Kartellista poikkeavalle yritykselle koituva rangaistus tulee olla riittävän todennäköinen 
ja ankara, jotta kartellia voidaan ylipäätään ylläpitää. Rangaistuksen tulee olla niin suuri, 
että se kannustaa yrityksiä olemaan lankeamatta sopimusrikkoon, joka tuo suuremmat 
lyhyen ajan voitot mutta tulevaisuudessa yritysten voidaan ajatella kilpailevan 
ankarammin kuin kartellivaiheessa, mikä laskee kaikkien toimialalla toimivien yritysten 
voittoja. Olennaista kartellissa onkin yritysten välinen luottamus, sillä kartellin 
rikkoutuessa voitot ja hinnat ovat alhaisemmat kaikille osapuolille. (Kanniainen ja 
Määttä 2011, 48.) Seuraavassa käyn läpi muutaman tilanteen, mitä tapahtuu, kun 
yrityksen irtautuminen kartellisopimuksesta havaitaan. 
 
Jotta kartelli voisi olla kestävä, yritysten tulee olla valmiita alhaisen hinnan vaiheeseen 
eli rangaistuksen toteutukseen, mikäli yhden tai useamman yrityksen havaitaan 
poikkeavan yhteisestä sopimuksesta. Rangaistus ja sen uhka tulee olla uskottava, jotta 
yritykset voivat pitää yllä kartellia. (Motta 2004, 167.) Atheyn ym. mallissa jo 
mainittujen kannustinrajoitteiden rikkominen, kartellisopimuksesta poikkeaminen, 
johtaa hintasotaan. Mutta toisin kuin Greenin ja Porterin mallissa, symmetrinen, 
täydellinen, julkinen tasapaino voidaan saavuttaa ilman tasapainopolun hintasotiakin 
(Athey ym. 2004, 320). Greenin ja Porterin mallissa hintasodan laukaisevan hinnan 
alittava hinta johtaa hinnan jyrkkään laskuun, joka toteutuu alkuperäisen hinnan laskun 
syystä riippumatta. Syynä hinnan laskuun voi nimittäin olla kilpailijan kasvattama 
tuotantomäärä tai kysynnän äkillinen muutos. 
 
Hintasotien ohella toinen tutkittu rangaistusmenetelmä on niin kutsuttu keppi-porkkana 
strategia, jota muun muassa Abreu (1986, 1988) ja Abreu ym. (1986) mallintavat. 
Abreu (1986) tutkii ja kuvailee strategiaa, joka johtaa optimaalisen, ankarimpaan 
rangaistukseen, sekä mikä on tämän optimaalisen rangaistuksen rakenne symmetrisessä 
oligopolistisessa superpelissä, jossa peliä pelataan useampaan kertaan. Keppi-porkkana 
strategia tukee kaksivaiheisena rangaistusmenetelmänä kartellisoitumista enemmän kuin 
Cournot-Nash strategia, joka on käytössä muun muassa Greenin ja Porterin mallissa. 
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Keppi-porkkana rangaistuksen ideana on ensimmäisessä vaiheessa pudottaa yritysten 
voitot negatiiviseksi. Kun kaikki yritykset ottavat osaa rangaistukseen, tuotanto palaa 
takaisin kartellin tasolle. Toisaalta, jos yksikin yritys jättäytyy rangaistuksen 
ensimmäisen vaiheen ulkopuolelle (keppi), rangaistus eli negatiivisten voittojen 
tuottaminen, jatkuu. Yksikään yritys ei ole halukas tuottamaan negatiivista voittoa, sillä 
nolla-voitot nolla-tuotannolla on parempi ratkaisu, mikä tekee rangaistuksesta 
uskottavan. (Abreu 1986, 193 ja Motta 2004, 167.) 
 
Kun yritysten on mahdollista ottaa käyttöön ankarampi rangaistus, se kasvattaa 
kartellisoitumisen todennäköisyyttä (Motta 2004, 167). Toisaalta, jos diskonttotekijä on 
pieni eli tuottajat arvostavat tulevaisuuden tuottoja rajallisesti, mikään kartelli ei ole 
mahdollinen lyhyen aikavälin voittojen houkuttelevuudesta johtuen (Kanniainen ja 
Määttä 2011, 49). Diskonttotekijällä onkin merkitystä kartelleja analysoidessa, sillä 
neljännen luvun pääartikkelini mallissa tuottajalla oletetaan olevan kyky ottaa 
huomioon koko elinikänsä tuotot. Yleisesti ottaen on todettavissa, että diskonttotekijän 
ollessa riittävän suuri, tulevaisuuden tuotoilla on painoarvoa ja kartelli on kestävämpi 
kuin, jos diskonttotekijä on pieni, jolloin tuottajat eivät arvosta tulevaisuuden tuottojaan. 
(Kanniainen ja Määttä 2011, 47.) 
 
3.5 Kartellit kilpailulainsäädännössä 
 
Kilpailulaki 5 § sanoo elinkeinoharjoittajien välisistä kielletyistä kilpailunrajoituksista 
seuraavaa:  
”Sellaiset elinkeinonharjoittajien väliset sopimukset, elinkeinonharjoittajien 
yhteenliittymien päätökset sekä elinkeinonharjoittajien yhdenmukaistetut menettelytavat, 
joiden tarkoituksena on merkittävästi estää, rajoittaa tai vääristää kilpailua tai joista 
seuraa, että kilpailu merkittävästi estyy, rajoittuu tai vääristyy, ovat kiellettyjä.”  
Kuten vertikaalisissa suhteissa, myös horisontaalisten sopimusten kohdalla voidaan 
soveltaa poikkeussääntöä, jolloin kilpailunrajoituksen kilpailua edistäviä vaikutuksia 
verrataan kilpailua rajoittaviin vaikutuksiin. Yritysten tulee itse arvioida, onko heidän 
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toimintansa poikkeussäännön piirissä. Kiellettyjä horisontaalisia yhteistyömuotoja ovat 
niin suorat sopimukset yritysten välillä kuin niihin rinnastettavat yhteisymmärrykset. 
Myös erinäiset esimerkiksi toimialajärjestöjen asettamat rajoitukset, säännökset tai 
suositukset, joilla säädellään ja rajoitetaan horisontaalista kilpailua, voidaan luokitella 
kartelleiksi. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto.) Yleisesti ottaen voinee todeta, että kartellien 
asema on selkeämpi vertikaalisiin suhteisiin nähden. 
 
3.6 Kartellit ja vertikaaliset suhteet 
 
Edellisessä pääluvussa esitin useita syitä, joiden nojalla vertikaaliset suhteet ja 
erityisesti tuottajan asettama hintarajoite voivat olla tehokkuutta ja kilpailua edistäviä. 
Mutta kuten johdannossa viittasin, vertikaalisten suhteiden yhtenä haittapuolena 
pidetään sen kykyä helpottaa kartellisoitumista, etenkin tuottajatasolla. Vertikaalisilla 
rajoitteilla on tietyissä olosuhteissa merkittäviä kilpailulle haitallisia vaikutuksia ja 
erityisesti tuottajien välinen kilpailu on tärkeässä roolissa vertikaalisten rajoitteiden 
analysoinnissa (Rey ja Stiglitz 1988, 561 ja 563). Vertikaaliset rajoitteet saattavatkin 
lisätä horisontaalisen, oligopolistisen yhteistyön mahdollisuutta lisäämällä 
markkinavoimaa tuottajien tai jälleenmyyjien keskuudessa. Horisontaaliset vaikutukset 
voivat sulkea kilpailijoita pois markkinoilta ja näin vähentää kuluttajien 
valinnanmahdollisuuksia. (Villas-Boas 2007, 626.) Jo 1960 -luvulla Telser (1960) nosti 
esiin tutkimukseni keskiössä olevan yhteyden vertikaalisen hintarajoitteen ja 
kartellisoitumisen välillä. Hän käytti esimerkkinä Yhdysvaltojen 1900-luvun alun 
hehkulamppumarkkinoita, joilla tuottajat säätelivät jälleenmyyntihintoja ja rajoittivat 
toimialan kilpailua. Pääideana on, että vertikaalisen hintarajoitteen tapauksessa 
jälleenmyyntihinnat ovat yhtenäisempiä, kun ne eivät reagoi äkillisiin kysynnän tai 
kustannusten muutoksiin, ja tuottajien on helpompi havaita kartellisopimuksen 
rikkomukset (Jullien ja Rey 2007, 984). 
 
Rey ja Stiglitz (1988) osoittavat, että kun tuottajien välinen kilpailu on epätäydellistä, 
vertikaaliset rajoitteet voivat helpottaa horisontaalista kartellisoitumista. He tutkivat 
yksinmyyntialueen vaikutuksia kilpailuun niin tuottaja- kuin jälleenmyyntitasolla. Kun 
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jälleenmyyjät nauttivat yksinmyyntialueesta, se vähentää tuotemerkin sisäistä kilpailua 
ja antaa jälleenmyyjälle monopolistista voimaa myydä tuotetta voitollisesti, mikä nostaa 
kuluttajien kohtaamaa hintaa. Toisaalta kilpailevan jälleenmyyjän on myös optimaalista 
nostaa hintaansa, kun se havaitsee kilpailevien jälleenmyyntihintojen nousun. Tämä 
puolestaan vaikuttaa jälleenmyyjien reaktiofunktioon siten, että myös tuottajat asettavat 
tukkuhintansa korkeammalle ja saavat korkeammat voitot, kun he myöntävät 
jälleenmyyjilleen yksinmyyntialueita vapaan kilpailun sijaan. Koska yksinmyyntialueet 
tuottavat tuottajille korkeammat voitot, he haluavat sitoutua niihin ja vähentävät 
horisontaalista kilpailua. Tuottajat kasvattavat ylijäämäänsä kuluttajien ylijäämän ja 
kokonaishyvinvoinnin kustannuksella. (Rey ja Stiglitz 1988, 564-567.) 
 
Tutkimukseni neljäs ja viides kappale keskittyvät tarkastelemaan hintarajoitetta 
tuottajien kartellisoitumista helpottavana tekijänä. Kuten Mathewson ja Winter (1998) 
toteavat, väite hintarajoitteen kartellisoivasta vaikutuksesta perustuu tuottajien 
vaikeuteen havaita kilpailijoidensa tukkuhintoja ja toisaalta erottaa, johtuvatko 
jälleenmyyntihintojen muutokset tukkuhinnan vai jälleenmyyntikustannusten tai 
kysynnän muutoksesta. Hintarajoite poistaa jälleenmyyntihintojen vaihtelun ja näin 
vahvistaa kartellin vakautta. Jälleenmyyjien välinen kartelli on puolestaan tuottajien 
tapausta monimuotoisempi. Sitä on käytetty erityisesti selittämään tapauksia, joissa jo 
markkinoilla toimivat jälleenmyyjät ovat halunneet hintarajoitteen avulla estää 
markkinoille mahdollisesti pyrkivät alhaisen hinnalla ja isoilla määrillä kilpailevat 
jälleenmyyjät. Esiin nousee kuitenkin kysymys, miksi tuottajat haluavat tällöin ottaa 
hintarajoitteen käyttöönsä, jos heidän etunsa mukaista olisi lisätä kilpailua 
jälleenmyyjien tasolla. Hintarajoitteen kartellivaikutus jälleenmyyjien tasolla on 
kuitenkin relevantti markkinoilla, jossa on monta homogeenista tuottajaa mutta 
differentioidut jälleenmyyjät, joilla on markkinavoimaa. (Mathewson ja Winter 1998, 





4 HINTARAJOITE JA KARTELLIT: MALLI 
 
Tässä luvussa tarkastelen tuottajan asettaman hintarajoitteen ja tuottajien välisten 
horisontaalisten kartellien välistä suhdetta. Tutkin, edistääkö hintarajoite 
kartellisoitumista ja tukeeko seuraavassa esitettävä malli Mottankin (2004) jakamaa 
väitettä, jonka mukaan hintarajoite voi helpottaa tuottajien välisiä kartelleja, koska 
vertikaalinen hintarajoite edistää hintojen läpinäkyvyyttä. Seuraavassa käyn läpi Bruno 
Jullienin ja Patrick Reyn mallin, joka on esitetty heidän kirjoittamassaan 
artikkelissa ”Resale Price Maintenance and Collusion”(2007). Tutkimukseni rajoittuu 
mallin mukaisesti tarkastelemaan tuottajan ja jälleenmyyjän välistä kauppaa, enkä 
käsittele tilannetta, jossa jälleenmyyjä tuottaisi tuottajalle tuotantopanoksia. 
 
Seuraavissa luvuissa tutkin erityisesti vastauksia kysymyksiin, milloin tuottajat haluavat 
ottaa vertikaalisen hintarajoitteen käyttöönsä ja mitkä ovat sen vaikutukset tuottajien 
väliseen kartellisoitumiseen. Käyn myös läpi, mikä on vaikutus hintatasoon, kun 
tuottaja rajoittaa jälleenmyyjän hinnoittelua. 
 
4.1 Mallin perusidea, lähtökohdat ja pelin ajoitus 
 
Mallin lähtökohtana on tutkia väittämää, jonka mukaan vertikaalinen hintarajoite luo 
tuottajille keinon havaita kilpailijan poikkeamisen tuottajien välisestä horisontaalisesta, 
kilpailua rajoittavasta, hintasopimuksesta. Väittämän taustalla on oletus, että tuottajat 
havaitsevat kilpailijoiden asettamat jälleenmyyntihinnat mutta eivät niiden asettamia 
tukkuhintoja. Tukkuhinnat ovat osa tuottajan ja jälleenmyyjän välistä sopimusta, joka ei 
ole julkista tietoa, toisin kuin jälleenmyyntihinnat ovat. Kun kilpailevan tuotteen 
jälleenmyyntihinta muuttuu, ei ole varmuutta, johtuuko hintamuutos tukkuhinnan vai 
esimerkiksi jälleenmyyntikustannusten tai kysynnän muutoksesta. Kun tuottajien 
sallitaan asettaa jälleenmyyjille hintarajoite, jälleenmyyntihinnat eivät täysin sopeudu 
kysynnän tai jälleenmyyjän kustannusten muutoksiin, mikä tekee hinnoista jäykemmät 
kuin tilanteessa, jossa hintarajoitetta ei ole. Tuottajien onkin tällöin helpompi havaita 
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kilpailijansa poikkeama mahdollisesta hintasopimuksesta, mikä puolestaan helpottaa 
kartellien muodostamista, kuten edellisessä luvussa lyhyesti esitin. Seuraavassa käyn 
läpi mallin taustaoletukset, tuottajien jälleenmyyjille tarjoamien sopimusten muodot, 
pelin ajoituksen ja informaation jakautumisen mallin toimijoiden kesken. 
 
4.1.1 Kysyntä ja tuottajan tarjoamat sopimukset 
 
Mallissa on kaksi tuottajaa, 1 ja 2, jotka tuottavat differentioituja tuotteita. Kysyntä on 
stokastinen 
????? ? ??? ? ? ? ?? ? ?? ? ??? ????????????????? ? ? = 1,2 
jossa ?? on tuottajan ? tuottaman hyödykkeen jälleenmyyntihinta. Kysyntäshokit ???ja ??, 
jotka kuvaavat kuluttajien kysyntään vaikuttavia alueellisia äkillisiä muutoksia, ovat 
riippumattomia ja tasaisesti jakautuneita välille [-?, ?]. Mallissa otetaan huomioon vain 
kysynnän äkilliset muutokset ja jätetään huomiotta mahdolliset muut 
jälleenmyyntivaiheessa hintaan vaikuttavat tekijät, kuten jälleenmyyntikustannukset. 
Mallia voisi kuitenkin myös soveltaa kustannuksiin kohdistuviin äkillisiin muutoksiin, 
jotka niin ikään vaikuttaisivat kysyntään kysynnän ollessa joustavaa. Mallissa tuotannon 
ja jälleenmyynnin muuttuvat kustannukset on normalisoitu nollaksi. Tuottajat kohtaavat 
kuitenkin kiinteän kustannuksen ?, jonka merkitys nousee esiin myöhemmissä luvuissa, 
joissa käsitellään kartellista poikkeamisesta koituvan rangaistuksen suuruutta. 
Tuottajien ja jälleenmyyjien oletetaan olevan riskineutraaleja. 
 
Mallissa vertaillaan kahta tilannetta, joissa kussakin tuottaja tarjoaa eri sopimustyypin 
sopimusta jälleenmyyjälle. Ensimmäisessä tilanteessa jokainen tuottaja ? tarjoaa luvussa 
kaksi esittelemääni kaksiosaisen hinnoittelun mukaista sopimusta, joka koostuu 
kiinteästä maksusta ?? sekä tuotekohtaisesta tukkuhinnasta ??. Toisessa tilanteessa, kun 
tuottaja haluaa ja on sallittua määrittää jälleenmyyjän hinnoittelun vertikaalisella 
hintarajoitteella, se asettaa jälleenmyyjälle tarjoamassaan sopimuksessaan myös 
tuotteen jälleenmyyntihinnan ??.?Jullienin ja Reyn mallissa keskitytään vertikaalisista 
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rajoitteista vain hintarajoitteeseen, ja he nostavatkin esiin vasta artikkelinsa 
johtopäätöksissä muiden vertikaalisten rajoitteiden kyvyn helpottaa kartellisoitumista. 
 
Alla on kaavio (kuva 2) mallin tuottaja-jällenmyyjä-kuluttaja -asetelmasta. Kaavion 
tarkoitus on selventää mallin toimijoiden rooleja. Mallissa on kaksi tuottajaa, jotka 
tekevät joka periodilla sopimuksen eri jälleenmyyjän kanssa. Jälleenmyyjät kohtaavat 
kuluttajien kysynnän ja heidän hinnoitteluun vaikuttaa myös kysyntäshokit, mikäli 
tuottaja ei ole asettanut vertikaalista hintarajoitetta (kuvassa RPM). 
Kuva 2. Tuottaja, jälleenmyyjä ja kuluttaja Jullienin ja Reyn mallissa. 
 
Huomioitavaa on myös, että tuottajien 1 ja 2 tuotteet eivät ole täydellisiä substituutteja 
toisilleen vaan ne ovat differentioituja. Tällöin tuottajalla on jonkinasteista 
monopolivoimaa oman tuotteensa hinnoittelussa, mikä ylipäätään mahdollistaa 
vertikaalisen hintarajoitteen käytön. Vain tuottajat, joilla on monopolivoimaa käyttävät 
hintarajoitetta (Telser 1960, 87). Myös Gal-Or (1991) tuli tutkimuksissaan tulokseen, 
jonka mukaan tuottajat suosivat epälineaarista hinnoittelua ja tasapainossa 
hintarajoitetta, jos lopputuote on riittävän erilainen kilpaileviin tuotteisiin nähden. 
Jullienin ja Reyn mallissa tuotteiden keskinäistä eroa kuvastaa vakio ? > 0, joka on sitä 
suurempi mitä läheisempiä substituutteja tuotteet ovat keskenään. Kun kilpailevan 
tuotteen ?  hinta ??  nousee, tuotteen ?  kysyntä kasvaa sitä enemmän mitä lähempänä 
tuotteen ovat keskenään eli mitä suurempi ? .  Huomioitavaa  on  myös,  että  sekä  
kartellista poikkeava yritys että kartellin toinen osapuoli saavat molemmat positiivista 
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voittoa, vaikka toinen kartellin osapuolista rikkoisi sopimuksen ja laskisi hintaa alle 
sovitun. Tämä johtuu tuotteiden heterogeenisuudesta, sillä kaikki kuluttajat eivät vaihda 
kilpailevaan tuotteeseen, jonka hinta on alempi silloin, kun tuotteet ovat epätäydellisiä 
substituutteja.  
 
4.1.2 Pelin ajoitus  
 
Malli etenee kolmivaiheisena pelinä, jonka ajoitus on seuraava: 
(i) Jokainen tuottaja ? tarjoaa jälleenmyyjälle sopimusta, joka on joko muotoa 
???? ??) tai ??? ? ?? ? ??). Jälleenmyyjä hyväksyy tai hylkää sopimuksen. 
(ii) Jokainen jälleenmyyjä ? havaitsee kysyntäshokin ??. Jos jälleenmyyjä 
hyväksyi sopimuksen ??? ? ??), jossa tuottaja ei ole määrittänyt 
jälleenmyyntihintaa ??, jälleenmyyjä voi vapaasti asettaa 
jälleenmyyntihinnan. Jos taas hyväksytty sopimus on muotoa ???? ?? ? ??), 
jälleenmyyjä asettaa hinnan vastaamaan tuottajan määräämää hintaa ??.  
(iii) Kysyntä ja tuotot havaitaan. Tuottajat saavat tietoonsa myös 
jälleenmyyntihinnat ja kilpailijansa allekirjoittaman sopimuksen luonteen.  
 
4.1.3 Informaation jakautuminen ja mallin taustaoletukset 
 
Pelin ajoituksessa huomioitavaa on, että jällenmyyjä hyväksyy tai hylkää tuottajan 
tarjoaman sopimuksen ennen kuin se havaitsee kysyntäshokin ?? . Ensimmäisessä 
vaiheessa, kun sopimusta tehdään, tuottajalla onkin koko neuvotteluvoima. Toisaalta, 
kun jälleenmyyjä on mahdollisesti hyväksynyt tuottajan tarjoaman sopimuksen ja 
siirrytään pelin vaiheeseen kaksi, epäsymmetrisen informaation rooli kasvaa. Vain 
jälleenmyyjällä ?  on tieto kysyntäshokin ??   laadusta, mikä tukee yleistä olettamaa, 
jonka mukaan jälleenmyyjällä on parempi tietämys kuluttajamarkkinoista kuin 
tuottajalla. Jälleenmyyjät eivät myöskään havaitse kilpailijoidensa äkillisiä kysynnän 
muutoksia. Jullienin ja Reyn mallissa ei oteta huomioon vaihtoehtoa, jossa tuottaja 
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kannustaisi jälleenmyyjää kertomaan kysyntäshokista, jolloin tuottajat ja jälleenmyyjät 
jakaisivat saman tiedon. Tällöin tuottaja voisi huomioida hinnoittelussaan markkinoiden 
tilan ja asettaa tukku- ja jälleenmyyntihinnan vastaamaan kuluttajien kysyntää. 
Tuottajan jälleenmyyjää raportointiin houkuttelevaa toimintaa on käyty läpi luvussa 2.4 
Gal-Orin (1991) mallin avulla ja olen tuonut esiin häiriöitä, joita esiintyy, kun 
jälleenmyyjää kannustetaan totuudenmukaiseen raportointiin.  
 
Jälleenmyyntihinnat ovat julkista tietoa, mikä, kuten todettua, helpottaa tuottajien kykyä 
valvoa kilpailijoidensa asettamaa, mahdollisen kartellisopimuksen määrittämää, 
hintarajoitetta. Kaksiosaisen hinnoittelun kiinteät maksut ??   tai tukkuhinnat ??  eivät 
puolestaan ole yleisesti tiedossa markkinoilla. Lisäksi mallissa oletetaan, että kiinteän 
maksun tulee perustua jälleenmyyjän odotettuihin tuottoihin, kuten kaksiosaista 
hinnoittelua käsittelevässä luvussa 2.3.3 on esitetty. Sopimusten muoto, onko tuottaja 
asettanut jälleenmyyntihinnan vai ei, tulee periodin lopussa myös kilpailijoiden tietoon. 
Toisaalta kilpailijat eivät kuitenkaan havaitse sopimuksen muita yksityiskohtia, mikä 
lieneekin realistisempaa kuin olettaa, että sopimusten tarkat ehdot olisivat julkisia. 
Mallissa jätetään huomiotta kustannukset, jotka aiheutuvat tuottajan selvittäessä 
tuotteensa jälleenmyyntihintoja ja valvoessa esimerkiksi kartellisopimuksen hintoja.  
 
Olennaista on myös huomata Jullienin ja Reyn tekemä yksinkertaistus, jonka tarkoitus 
on auttaa mallia keskittymään tutkimaan hiljaista sopimusta16 tuottajien tasolla. Mallissa 
nimittäin oletetaan, että tuottajat tekevät päätöksensä ottaen huomioon koko elinikänsä 
toiminnan, kun taas jälleenmyyjien oletetaan toimivan vain yhden periodin ajan. Tällöin 
mallissa tuottaja tekee jälleenmyyntisopimuksen joka periodilla eri toimijan kanssa. 
Jullien ja Rey huomauttavatkin, että malli vastaisi reaalimaailmaa paremmin, mikäli 
tuottajilla  ei  olisi  rajatonta  kykyä  sitoutua  pitkän  ajan  sopimukseen.  Toisaalta  
todellisuutta vastaisi myös paremmin lisäoletus, jossa mukaan jälleenmyyjät olisivat 
niin lyhytnäköisiä, että he eivät kykenisi sopimuksiin keskenään. 
 
                                                             
16 Engl. tacit collusion 
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Mallissa oletetaan myös, että kukin jälleenmyyjä on omalla markkina-alueellaan ainoa 
tuotteen tarjoaja kuluttajille. Kukin tuottaja tekee siis vain yhden jälleenmyyjän kanssa 
sopimuksen kerrallaan, jolloin jälleenmyyjät saavat alueellisilla markkinoilla 
monopoliaseman. Täten mallissa esiintyy hintarajoitteen lisäksi toinen vertikaalisten 
suhteiden muoto, luvussa kaksi esittelemäni yksinmyyntialue, jonka eduista 
jälleenmyyjä Jullien ja Reyn mallissa hyötyy. 
 
4.2 Mallin kolme tilannetta 
 
Mallin käsittely jakautuu kolmeen alla olevaan tilanteeseen, joista jokaisen kohdalla 
käydään läpi tasapainohintojen ja tuottojen muodostuminen. Kannustinehtojen 
tarkoituksena on tutkia tuottajan tuottoja tapauksissa, jossa se joko pysyy 
kartellisopimuksessa tai pettää kilpailijansa ja irtaantuu kartellista.  
Seuraavassa käyn läpi mallissa esitetyt kolme tilannetta:  
1. Kilpailutilanne, jossa sopimusmuotona on kaksiosainen hinnoittelu 
2. Kilpailutilanne, jossa käytetään vertikaalista hintarajoitetta 
3. Kartelli, jossa tuottajat sopivat hinnoista 
Aluksi, seuraavissa kolmessa alaluvussa, käyn läpi edellä mainitut kolme tilannetta siten, 
että peliä pelataan vain kerran. Näitä tapauksia käytetään ikään kuin vertailukohtina 
myöhemmin esitettäviä tilanteita varten, joissa peliä pelataan useamman kerran. 
 
4.2.1 Kaksiosainen hinnoittelu 
 
Ensimmäisessä tilanteessa tuottajat kilpailevat hinnoilla ja pelaavat Nash-peliä 
Bertrand-hintakilpailuna. He tarjoavat jälleenmyyjälle kaksiosaisen hinnoittelun 
mukaista sopimusta, joka koostuu kiinteästä maksusta ??  ja tukkuhinnasta ??. Mikäli 
jälleenmyyjä ? hyväksyy tuottajan tarjoaman sopimuksen pelin ensimmäisessä vaiheessa, 
jälleenmyyjä voi toisessa vaiheessa vapaasti asettaa tuotteelle hinnan ??  huomioiden 
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kysyntäshokin ?? .  Hinnoittelussaan jälleenmyyjä huomioi myös kilpailijan odotetun 
hinnan ??? ja asettaa oman hintansa maksimoiden tuottonsa. Määritetään jälleenmyyjän 
tuottofunktio 
?? = (?? ???)?? ? ?? ? ? ? ????? ? ??                                  (1) 
???
???
? ???? ? ? ? ?? ? ???
? ??? = 0 
?
??? ??
12 ?? ? ?? ? ?? ? ????? 




.                                                          (2) 




.                                                             (3) 
Kun kilpailevan tuotteen hinta ???  otetaan annettuna, tuottaja pystyy kontrolloimaan 
oman tuotteensa odotettua hintaa ???   asettamalla tukkuhinnan haluamalleen tasolle. 
Tuottajan kontrollin ulkopuolelle jää kuitenkin kysynnän äkillinen muutos ?? , johon 
jälleenmyyjän asettama hinta ??  reagoi ”puolella painolla”. Toisaalta on huomattava, 
että koska jälleenmyyjä on ainoa tuotetta myyvä toimija omilla alueellisilla 
markkinoillaan, sen hinta reagoi kysynnän muutoksiin enemmän kuin se reagoisi, 
mikäli jälleenmyyjiä olisi useampi ja jälleenmyyntitoiminta olisi kilpailullista. Jullien ja 
Rey huomauttavat lisäksi, että jos tuotteen jälleenmyyjien välillä olisi kilpailua, tuotteen 
hinta reagoisi puolestaan kustannusten vaihteluun herkemmin kuin mallin tilanteessa, 
jossa markkinoilla on vain yksi jälleenmyyjä. 
 
Kaksiosaisessa hinnoittelussa tuottajan tavoitteena on siirtää jälleenmyyjän 
monopolivoitot itselleen veloittamalla kiinteän maksun ??. Määritellään jälleenmyyjän 
tuottofunktio 
???? ? ??? ? ???? ? ?? ? ????. 
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Kun tukkuhinta ?? , ja näin ollen myös odotettu hinta ??? , on annettu, tuottaja voi 
kiinteällä maksulla siirtää itselleen jälleenmyyjän toiminnan odotetun tuoton. Tuottajan 
tavoitteena on luonnollisesti veloittaa jälleenmyyjältä niin suuri kiinteä maksu kuin se 
on valmis maksamaan. Tällöin ?? ? ??????? ????.  Alla määritetään jälleenmyyjän 











?? ? ?(?) ? ?????? ????+
?(?),    
jossa ?(?) ? ??
??
 on jälleenmyyntihintojen varianssi. Liitteessä A lasken vaiheittain 
jälleenmyyjän odotetun tuoton ?????? ???? ? ?(?). 
 
Seuraavassa malli etenee kuvaamaan pelin Nash tasapainoa. Olennaista tässä on esitellä 
niin kutsutun marginaalikustannukseen perustuvan hinnoittelun periaatteen17 sovellus, 
jonka mukaan tuottaja asettaa tukkuhintansa ?? nollaksi. Taustalla on oletus, että koska 
tuottajan ? jälleenmyyjälle tarjoama sopimus ei ole julkista tietoa, tuottajat eivät pysty 
vaikuttamaan kilpailijoidensa hintoihin. Tällöin tuottaja ?  valitsee ???  siten, että se 
maksimoi jälleenmyyjän odotettua tuottoa. Jälleenmyyjän tuottofunktio maksimoituu, 
kun ??? = (? ? ????)/2  asettamalla tukkuhinnan ??  vastaamaan tuottajan oletettua 
marginaalikustannusta, joka tässä on nolla.  
 
Siirtämällä jälleenmyyjän voitot tuottajalle kiinteän maksun kautta ja pitämällä 
tukkuhinnan marginaalikustannusten tasolla tuottaja välttää kaksoismarginalisaation 
ongelman. Tämänkaltaisella hinnoittelulla jälleenmyyjä maksimoi voittoaan samalla 
tavalla kuin vertikaalisesti integroitunut yritys maksimoi tuotannon ja jälleenmyynnin 
yhteisiä voittoja, kuten luvussa 2.3.2 on esitetty. Luvussa 2.3.3 olen puolestaan käynyt 
läpi marginaalikustannukseen perustuvan hinnoittelun epälineaarisen hinnoittelun 
tapauksessa ja esittänyt tuottajan hinnoittelustrategian, jossa tukkuhinta vastaa 
marginaalikustannusta.  
 
                                                             
17 Engl. marginal cost pricing principle 
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Nash tasapainossa molemmat tuottajat 1 ja 2 asettavat tukkuhintansa ??  ja ?? nollaksi. 
Tällöin ratkaisemalla symmetriaan perustuen yhtälö 2 saadaan määritettyä 






kun ? ja ? ovat vakioita ja molemmille tuottajille yhtä suuret. Sivuhuomautuksena on 
todettavissa, että mitä suurempi ? eli mitä läheisempiä substituutteja tuotteet ovat 
keskenään, sitä suurempi tasapainohinta ??. Liitteessä B on esitetty hinnan ?? 
määrittymisen välivaiheet.  
 
Määritetään vielä jokaisen tuottajan odotetun Nash tasapainon tuottofunktio 
?(?) ? ?(?? ?) ? ??? ? (? ? ?)?], 
joka on yhtä suuri kuin ?(??) ? ???), jonka puolestaan oletetaan olevan suurempi kuin 
tuottajan kiinteät kustannukset ? . Oletuksen taustalla on luonnollisesti toiminnan 
kannattavuus, oletus, että tulot kattavat kustannukset. Edellä esitetty yhtälö on tuottajan 
tuottofunktio, sillä tuottaja siirtää kiinteällä maksulla tuotot jälleenmyyjältä itselleen.  
 
4.2.2 Vertikaalinen hintarajoite 
 
Mallin toisessa tilanteessa tuottajien sallitaan käyttävän vertikaalista hintarajoitetta. Kun 
molemmat tuottajat ottavat käyttöönsä hintarajoitteen, tuottajat määräävät 
jälleenmyyntihinnat ?? ja ?? , jotka nyt vastaavat odotettuja hintoja ??? ja ???  ja ovat 
riippumattomia äkillisistä kysynnän muutoksista ??  ja ?? . Tuottaja voi siirtää 
jälleenmyyjän voitot itselleen joko asettamalla tukkuhinnan ??  sopivalle tasolle tai 
käyttämällä edellisluvussa esitettyä kiinteää maksua ?? . Huomioitavaa on, että 
kummankaan suuruudella ei nyt ole vaikutusta jälleenmyyjään asettamaan hintaan. 
Toisaalta tuottajien odotetut tuotot ovat vertikaalisen hintarajoitteen tapauksessa 
alemmat kuin edellisen alaluvun kaksiosaisen hinnoittelun tapauksessa. 
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?(???? ???) ? ?(??? ? ???) ? ???). 
Jullien ja Rey huomattavat, että kysyntäshokin varianssin ???)  voi tulkita 
hintajäykkyyden hinnaksi. Toisin sanoen muuttumattomassa maailmantilassa tuottaja ei 
olisi halukas käyttämään hintarajoitetta, joka tulisi maksamaan hänelle ???). Olennaista 
onkin pohtia, miksi tuottajat ylipäätään ottaisivat käyttöönsä vertikaalisen 
hintarajoitteen, jos se välttämättä laskee verrattuna tuottoja tilanteeseen, jossa 
hintarajoitetta ei ole. Seuraavassa läpikäytävän tuottajien välisen horisontaalisen 
kartellin mahdollisuus tarjoaa tukea pohdinnalle, milloin tuottajat haluaisivat käyttää 
hintarajoitetta. Kartelli nimittäin avaa tuottajalle mahdollisuuden nostaa kuluttajahintaa 
kilpailullista tilannetta korkeammalle ja tällä tavoin kasvattaa tuottojaan verrattuna 
kilpailulliseen tilanteeseen, jossa ei käytetä hintarajoitetta. 
 
4.2.3 Kartelli -tapaus 
 
Kolmannessa tapauksessa käsitellään tilannetta, jossa tuottajat voivat yhdessä määritellä 
jälleenmyyjille tarjottavat sopimukset, jotka paljastetaan myös molempien 
jälleenmyyjille. Annetuilla tukkuhinnoilla ??  ja ??, jälleenmyyntihinnoille pätevät yhä 
yhtälöt 1-3, joiden pohjalta tuottajat tekevät hinnoittelupäätöksensä. Yhtälöstä (3) 




?? + ??? ? ???2 + ? ) 
 Kartellin tapauksessa tuottajat 1 ja 2 maksimoivat yhteistä tuottoa 
?(???? ???) ? ?(???? ???) + 2???) 
odotettujen hintojen ???? ??? suhteen. Tuottajien valinnat ovat symmetrisiä ja tasapaino 
on 
?? = ?2(1 ? ?) ? ??. 
Liitteessä D on käyty läpi monopolihinnan muodostumisen välivaiheet. Kunkin 
tuottajan tuotto on kartellitapauksessa ?(??) ? ?(?),  jotka ovat suuremmat kuin 
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kilpailullisen tilanteen tuotto ?(??)? ???). Liitteessä E todistan vielä, että tuottajan 
tuotot ovat suuremmat, kun se asettaa hinnan ?? hinnan ??sijaan, mikä on olennaista 
hintarajoitteen käyttöönoton kannalta. Jotta Jullienin ja Reyn analyysille on 
lähtökohtaisesti kannustin, oletetaan, että tuottajat ovat halukkaita ottamaan 
hintarajoitteen käyttöönsä, mikäli se nostaa tasapainohinnat kilpailulliselta tasolta ?? 
monopolitasolle ??: 
? ? ??(??)? ?(?) ? ? (??) 
Ilman yllä olevaa oletusta tuottajat eivät siis ottaisi hintarajoitetta käyttöönsä. Kuten 
aikaisemminkin on mainittu, hintarajoite mahdollisesti auttaa tuottajia pitämään yllä 
korkeampia hintoja ja tavoittelemaan monopolitason tuottoa. Seuraavassa alaluvussa 
siirryn käsittelemään Jullienin ja Reyn mallia, kun peliä pelataan useamman kerran, 
mikä myös vastannee reaalimaailmaa paremmin kuin yhteen kertaan pelattavat pelit. 
Neuvottelevathan tuottajat uusia jälleenmyyntisopimuksia, tarkkailevat kilpailijansa 
toimia ja vastaavat niihin etsien uusia keinoja maksimoida voittonsa. 
 
4.3 Tuottajien välinen kartelli ja pelin pelaaminen useampaan otteeseen 
 
Kartellin pohtiminen muuttumattomassa ympäristössä, yhden kerran pelattavassa 
pelissä, ei ole kovinkaan mielenkiintoinen mutta seuraavissa alaluvuissa läpikäytävät 
tapaukset, jossa peliä toistetaan, kartellin rooli on suurempi ja mahdollisuus salaiseen 
sopimiseen on tarjolla.  Tästä luvusta lähtien tutkimukseni keskittyykin tutkimaan 
Jullienin ja Reyn mallin avulla tuottajien välistä kartellia tilanteissa, jossa tuottaja joko 
antaa jälleenmyyjän määrittää jälleenmyyntihinnan tai tuottaja itse asettaa vertikaalisella 
hintarajoitteella jälleenmyyntihinnan haluamalleen tasolle. Kuten todettua, Jullienin ja 
Reyn malli keskittyy, reaalimaailmaa paremmin vastaavaan, peliin, jota pelataan 
useamman kerran. Tällöin tuottajat tarkastelevat tulevaisuuden diskontattuja tuottoja 





Kun peliä pelataan useampaan kertaan, on huomioitava tuottajan kyky arvioida koko 
elinikänsä tuottoja ja toisaalta jälleenmyyjän horisontin rajoittuneisuus vain yhteen 
periodiin. Useampaan kertaan pelattavassa pelissä korostuu myös jälleenmyyjän 
passiivisuus, sillä sen päätöksenteko rajoittuu lähes kokonaan pelin ensimmäiseen 
vaiheeseen, jossa se joko hyväksyy tai hylkää tuottajan tarjoaman sopimuksen. Tuottaja 
määrittää sopimuksen sisällön, kaksiosaisen hinnoittelun kiinteän kustannuksen ja 
hintarajoitteen tapauksessa myös jälleenmyyntihinnan. Huomioitavaa on, että myös 
tapauksessa, jossa hintarajoitetta ei ole, tuottaja osittain kontrolloi odotettua 
jälleenmyyntihintaa asettamalla tukkuhinnan haluamalleen tasolle. 
 
Useamman kerran pelattavassa pelissä jokainen tuottaja ?  maksimoi voittoaan, joka 






Edellisessä yhtälössä korostuu tuottajien kyky huomioida koko elinikänsä tuotot. 
Tuottajan ? pelistrategia ?? on odotettujen hintojen ????  sarja periodilla ? ja on edellisten 
periodien havaittujen jälleenmyyntihintojen funktio. Jullienin ja Reyn mallissa 
keskitytään tarkastelemaan täysin symmetrisiä tasapainoja. Tällöin tuottajat siis pelaavat 
samojen strategioiden mukaisesti ja ???? ? ???? .  Tuottajan ja jälleenmyyjän välinen 
vertikaalinen suhde puolestaan määrittelee, kuten edellisluvussa on esillä, reagoivatko 
jälleenmyyntihinnat kysynnän äkillisiin muutoksiin. Kun tuottaja asettaa hintarajoitteen, 
jälleenmyyntihinnat eivät muutu kaikkien kysyntäshokkien mukaisesti ja hinnat ovat 
jäykkiä. Kun vertikaalista rajoitetta ei ole, hinnat ovat joustavat ja vastaavat kysynnän 
äkillisiin muutoksiin. Seuraavassa tutkin, edelleen Jullienin ja Reyn mallilla, tuottajien 
halua ottaa vertikaalinen hintarajoite käyttöönsä, vaikka jäykät jälleenmyyntihinnat 
lähtökohtaisesti laskevat tuottajien tuottoja joustaviin hintoihin verrattuna. 
Päätarkastelussa on kuitenkin hintarajoitteen kyky paljastaa varmuudella tuottajien 
välisen kartellin mahdolliset sopimusrikot, kun hinnat ovat jäykät. Kartellin odotetaan, 
kuten edellisen alaluvun lopussa todettiin, nostavan kartellin tuotot monopolitasolle ja 




Jullien ja Rey huomattavat, että mikäli tuottajat jakaisivat jälleenmyyjien kanssa saman 
informaation, hinnat voisivat olla hintarajoitteenkin vallitessa joustavat, sillä tuottaja 
pystyisi jälleenmyyjän tavoin reagoimaan äkillisiin kysynnän, tai esimerkiksi 
kustannusten, muutoksiin. Toisaalta tuottaja voisi saada osan jälleenmyyjän tiedosta 
tarjoamalla tälle useampia sopimustyyppejä, joista jälleenmyyjä valitsisi optimaalisen. 
Jullien  ja  Rey haluavat  kuitenkin  korostaa,  että  tuottajilla  voi  silti  olla  kannustin  pitää  
yllä jäykkiä hintoja joustavien sijaan pystyäkseen havaitsemaan kilpailijansa 
hinnanmuutokset helpommin. 
 
4.3.1 Kaksiosainen hinnoittelu 
 
Kaksiosaisen hinnoittelun tapauksessa Jullien ja Rey osoittavat, että tuottajien paras 
strategia on asettaa hinta vastaamaan odotettua hintaa niin kauan kuin kilpailija asettaa 
hintansa tarkentuvaksi määritellylle hintavälille. Mikäli tuottaja havaitsee kilpailijan 
poikkeavan tästä hintavälistä ja näin ollen tuottajien välisestä sopimuksesta, se 
rankaisee kilpailijaansa niin paljon kuin on mahdollista. On hyvä muistaa, että mallin 
kysyntäshokkien jakauma, johon Jullien ja Rey viittaavat myös valkoisena kohinana, on 
tasaisesti jakautunut. Seuraavassa käyn läpi Jullienin ja Reyn esittämät todistukset 
väitteilleen, tarkennan tarkentuvan hintavälin määritelmää ja pelin strategioita sekä 
esitän tasapainon saavuttamiseksi vaaditut ehdot. 
 




jossa ??? kuvaa periodin t odotettua tuottoa ja on kaksiosaisen hinnoittelun tapauksessa 
?????
? ? ???
? ? ? ???). Mallissa määritellään myös korkein mahdollinen yhden periodin 
keskimääräinen tuotto, joka on mahdollista saavuttaa täysin symmetrisessä tasapainossa. 
Merkitsen tätä korkeinta mahdollista tuottoa ?????  ja sitä vastaavaa strategiaa ????? . 




? . Kuten jo edellisessä kappaleessa Jullienin ja Reyn mallin mukaisesti esitin, 
tuottaja käyttää strategiaa ?????  ja asettaa hinnan ?? niin kauan kuin molempien pelissä 
mukana olevien tuottajien hinnat sijoittuvat välille ??? ? ?
?
? ?? + ?
?
]. Mikäli kilpailijan 
hinta ei asetu kyseiselle välille, tuottaja pelaa strategiaa ????? , mikä johtaa siis 
molempien tuottajien osalta pienimpään mahdolliseen tuottoon täysin symmetrisen 
tasapainon tapauksessa. Jullien ja Rey todistavat artikkelinsa liitteessä, että paras 
tuottajan paras strategia kartellitapauksessa on edellä kuvatunlainen. 
 
Jos toinen tuottajista siis pettää sopimuskumppaninsa ja irtaantuu kartellista, 
sopimuksesta poikennut saa suuremman lyhyen aikavälin voiton mutta jatkossa kartellin 
hajottua molemmat tuottajat menettävät tuottojaan. Seuraavassa esillä ovatkin 
kolmannesta pääluvusta tuttu kannustinrajoite, että jonka pohjalta tuottajat tekevät 
päätöksen, pitäytyvätkö he kartellin sopimuksessa vai rikkovatko he kartellin. 
  
Väli ??? ? ?
?
? ?? + ?
?
]  kuvaa väliä, jonne jälleenmyyntihinnat asettuvat positiivisella 
todennäköisyydellä, kun jälleenmyyjä asettaa hinnan yhtälön (3) mukaisesti. 
Muistuksena mainittakoon siis, että jälleenmyyjä ottaa hinnoittelussaan äkillisen 
kysynnän muutoksen ??  ikään kuin puolittain huomioon, mikä näkyy kysyntäshokin 
jakauman välin [-?, ?] huomioimisena hinnan tavoitevälissä ??? ? ?
?




Mikäli molemmat tuottajat seuraavat edellä esitettyä hinnoittelustrategiaa, heidän 
molempien odotettu tuotto joka periodilla on 
?(??)? ?(?). 
Jullien ja Rey käyvät mallissaan läpi tarvittavat ehdot tuottajien kartelleihin johtavalle 
käytökselle. Seuraavassa kuvaan nämä kaksi ehtoa, joiden tulee täyttyä, jotta tasapainot, 
joissa tuottajat sopivat keskenään hinnoista, ovat mahdollisia. Molemmat ehdoista 




Ehto 1: Sopimusrikon havaitseminen varmuudella 
Jos tuottajan poikkeaminen sopimuksesta havaitaan todennäköisyydellä 1, sopimuksesta 
poikkeaminen tuottaisi odotettujentuottojen virran, joka vastaisi  




Jos yläpuolella kirjoitettu tuottovirta ylittää tasapainossa saavutettavan tuoton, olisi 
selvää, että tuottajan olisi aina kannattavaa poiketa sopimuksesta riippumatta siitä, 
havaitsisiko kilpaileva tuottaja poikkeamaa vai ei. Onkin välttämätöntä asettaa tuottajien 
väliselle sopimukselle ehto, jonka mukaan sopimuksesta poikkeamisella saavutettava 











Edellä esitetty yhtälö vastaa tutkielmani luvussa 3.2 esittämääni kannustinrajoitetta, 
jossa yritykset vertailevat tuottoja tilanteissa, joissa se joko poikkeaa yritysten välisestä 
sopimuksesta tai pysyy siinä. Kannustinrajoite, kuten edellä esitetty yhtälökin, kuvaa 
osaltaan kartellin kestävyyttä, tuottajien halukkuutta poiketa sopimuksesta. 
 
Kirjoitetaan Jullienin ja Reyn mallin mukaisesti maksimointiongelma muotoon 
max
?
?(?? ??) ? ?(??) + ?? ? ?2 ?? (?? ? ??)?????????(4) 
Sijoittamalla yhtälö (4) edelliseen tuottojen suuruusjärjestystä kuvanneeseen ehtoon 
saadaan seuraava tarvittava ehto, jonka perusteella tuottajien poikkeamiset odotetusta 
hinnasta ?? ovat kannattamattomia 
?
? ? ?2 ?? (?? ? ??)? ? ?? ? ? [?(??)? ?(?)?????? ]?????????)18 
                                                             
18 Perfect detection (engl.) 
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Jos kaikki poikkeamat tuottajien välisestä sopimuksesta havaittaisiin, edellä kuvattu 
ehto (PD) takaisi, että kartellisopimus olisi vakaa (ehto1), sillä tuottajat voisivat olla 
varmoja, että heidän sopimusrikkonsa tulisi varmuudella kilpailijan tietoon. 
 
Toinen  Jullienin  ja  Reyn  esittämä  ehto  liittää  tämän  alaluvun  alussa  esitetyt  strategiat  
kartellisopimuksesta poikkeamisiin, jotka kilpaileva yritys havaitsee vain tietyllä 
todennäköisyydellä, ei todennäköisyydellä 1, kuten edellisen ehdon tapauksessa. Kun 
otetaan annettuna kysyntäshokin tasajakauma välillä [-?, ?], yhden periodin poikkeama, 
jota merkitään hinnalla ??? ? ??? ?
?
?
? ?? + ?
?
] , havaitaan vain todennäköisyydellä |?? ? ???| ?? < 1.  
 
Kun todennäköisyys sopimuksesta poikkeamisen havaitsemiselle on edellä 
kuvatunlainen, vastaa sopimuksesta poikkeaminen tuottoa 










[?(??) ? ?(?)]. 
Poikkeaminen on kannattamatonta, jos 




[?(??)? ?(?)?????? ]. 
Erityistä huomiota Jullien ja Rey kiinnittävät tuottajien mahdollisiin pieniin 
poikkeamiin tuottajien välisestä hintasopimuksesta. Tiedetään, että kun ? ? ??, 
??(?? ??)
??
= (? ? ?)(?? ? ??), 
jolloin pienen poikkeaman tekeminen sopimuksesta on kannattamatonta vain, kun 
seuraava ehto (ehto 2) täyttyy: 
(? ? ?)|?? ? ??|?? ?
? ? ?
[?(??) ? ?(?)? ????? ]?????????19) 
                                                             
19 Small deviation 
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Jullien ja Rey osoittavat artikkelissaan, että nämä kaksi ehtoa on täytyttävä, jotta 
tasapaino, jossa molemmat tuottajat asettavat vakiohinnan ??, on olemassa. Toisaalta he 
lisäävät, että ehto on myös riittävä edellä kuvatun tasapainon saavuttamiseksi. Tästä 
seuraa Jullienin ja Reyn esittämä väite 1: 
”Kun käytössä ei ole hintarajoitetta, kannattavin täysin symmetrisen tasapainon 
strategia ?????  on muotoa: ’aseta hinnaksi ?????  niin kauan kuin edeltävät 
jälleenmyyntihinnat kuuluvat välille ?????? ? ? 2? ? ????? + ? 2? ], ja muutoin pelaa ????? ,’ 
jossa ?? ? ?????  maksimoi ?(??) ehtojen (PD) ja (SD) suhteen.”  
Kun hintarajoitetta ei ole, saman odotetun vakiohinnan ????? valinta joka periodilla on 
tuottoisin sopimiseen perustuva strategia. Tämä hinta on pienempi hintaparista {?? ? ?? ??? }, jossa ?? ???  on suurin odotettu hinta, joka täyttää edellä kuvatut ehdot (PD) 




Yllä läpikäydyn kaksiosaisen hinnoittelun tasapainot ovat tasapainoja myös, kun 
tuottajat ottavat käyttöönsä hintarajoitteen, olettaen, että tuottajat havaitsevat, 
käyttävätkö heidän kilpailijansa hintarajoitetta. Jokainen sopimuksesta poikkeaminen 
havaitaan tällöin todennäköisyydellä yksi. Poikkeamisesta saatavat tuotot ovat myös 
alemmat hintarajoitteen vallitessa kuin kaksiosaisen hinnoittelun tapauksessa. Selitys 
tälle  on  tuttu  aiemmista  luvuista,  joissa  hintarajoitteen  korostettiin  estävän  
jälleenmyyntihintojen reagoimisen kysynnän muutoksiin. Jullien ja Rey keskittyvätkin 
mallissaan tutkimaan, luoko hintarajoite mahdollisia uusia tasapainoja, jossa sekä hinnat 
että tuotot ovat korkeammat kuin kaksiosaisen hinnoittelun tilanteessa. 
 
Mallissa määritellään jälleen pienin mahdollinen yhden periodin keskimääräinen tuotto, 
joka on mahdollista saavuttaa tasapainossa, kun hintarajoite on sallittu. Merkitsen tätä 
pienintä mahdollista tuottoa ???????  ja sitä vastaavaa strategiaa ??????? . Vastaavasti 
suurinta mahdollista tuottoa merkitsen ??????? ja siihen johtavaa strategiaa ??????? . Täysin 
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symmetrisessä tasapainossa, jossa tuottajat käyttävät hintarajoitetta, on kannattavinta 
ylläpitää vakiohintaa ?? niin kauan kuin kilpailija tekee samoin. Kun kilpailija poikkeaa 
sopimuksesta ja ei aseta vakiohintaa, tuottajan rankaisee kilpailjaansa pelaamalla 
strategialla ??????? .  Tuottajien odotetut tuotot ovat ?(??) , jos molemmat tuottajat 
pelaavat edellä esitetyn strategian mukaan.  
 
Olennaista on esittää ehto, milloin tuottajat ylipäätään käyttävät hintarajoitetta 
kaksiosaisen hinnoittelun sijaan. Jullien ja Rey huomauttavatkin, että koska jokainen 
sopimuksesta poikkeaminen havaitaan todennäköisyydellä yksi ja rangaistaan samoin 
tavoin, kannattavinta tuottajille olisi luopua hintarajoitteesta ja pysytellä kaksiosaisen 
hinnoittelun mallissa. Sopimukselle välttämätön ja riittävä kannustinehto onkin 
max
?







joka yhtälöä (4) käyttäen voidaan kirjoittaa muotoon 
?
? ? ?2 ?? (?? ? ??)? ? ???? ? ?? ? ? ??(??) ????????).??????????????????????????) 
 
Tästä seuraa Jullienin ja Reyn esittämä väite 2: 
”Kannattavin täysin symmetrisen tasapainon strategia, jossa käytetään hintarajoitetta, on 
muotoa: ’aseta hinta ??????? niin kauan kuin edelliset hinnat vastaavat ??????? ja muutoin 
pelaa ???????’, jossa ?? ? ???????  maksimoi odotetut tuotot ?(??) hintarajoitteen suhteen.” 
Todistus mukailee Jullienin ja Reyn artikkelin liitteen todistusta väitteelle 1. 
 
Hintarajoitteenkin tapauksessa tuottajalle tuottoisin hinnoista sopimiseen perustuva 
strategia on asettaa joka periodilla sama hinta ??????? , joka on pienempi hinnoista {?? ? ?? ?????}. Hinta ?? ?????  on suurin hinta, joka täyttää hintarajoitteelle asetetun ehdon 
(RPM). Hintarajoitteen käytössä on erityisesti huomioitava kaksi sen ominaisuutta. 
Ensinnäkin Jullien ja Rey painottavat hintarajoitteen kykyä helpottaa kartellien 
muodostamista, kun hintarajoite tekee ehdon (SD) tarpeettomaksi. Pienetkin 
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poikkeamat sopimushinnasta havaitaan todennäköisyydellä yksi. Toisaalta lyhyen 
aikavälin voitot poikkeamisesta ovat suuremmat kuin kaksiosaisessa hinnoittelussa, sillä 
kun kartellin osapuoli luopuu hintarajoitteellisesta kartellista, sen hinnat voivat taas olla 
joustavat ja voitot ovat suuremmat. Vastaavasti pitkän aikavälin kustannukset ovat 
pienemmät. Hintarajoitteesta poikkeaminen antaa siis jälleenmyyjille mahdollisuuden 
reagoida äkillisiin kysynnän muutoksiin, mikä nostaa tuottajien tuottoja ???), kun taas 
annetulla hintatasolla hintarajoite laskee kustannusta, joka seuraa sopimuksesta 
poikkeamisesta koituvasta rangaistuksesta. Edellä esitetyt rajoitetun hinnoittelun 
ominaisuudet puolestaan hankaloittavat horisontaalista sopimista ja tekevät 
hintarajoitteen ehdosta (RPM) tiukemman kuin kaksiosaisen hinnoittelun ehdosta (PD). 
 
4.4 Hintarajoitteen vaikutus kartellisoitumiseen 
 
Tässä alaluvussa perehdytään tarkemmin hintarajoitteen kykyyn paljastaa yrityksen 
poikkeaminen kartellista. Kuten edellisissä luvuissa on todettu, hintarajoite estää 
jälleenmyyntihinnan sopeutumisen kysynnän ja kustannusten muutoksiin. Hintojen 
jäykkyys johtaa joustavien hintojen tilannetta alempiin tuottoihin. Kartellien tuomat 
ankarammat rangaistukset ja vakiohinnan kyky paljastaa kilpailijan poikkeaminen 
tuottajien välisestä hintasopimuksesta tukevat kuitenkin argumenttia, jonka mukaan 
vertikaalinen hintarajoite helpottaa kartellisoitumista. Jullien ja Rey nostavat nämä 
hintarajoitteen kaksi jälkimmäistä ominaisuutta tarkempaan tarkasteluun.  
 
Hintarajoitteen tapauksessa tasapainovaihtoehtoja on useampia mahdollistaen 
ankarammat rangaistukset, sillä ??????? ? ????? . Tämä saattaa kannustaa tuottajia 
pitämään yllä korkeampia, kannattavampia hintoja, kun hintarajoitteesta poikkeaminen 
johtaa suurimpaan mahdolliseen rangaistukseen. Kun hintarajoitetta ei ole, alhaisin 
mahdollinen odotettu jälleenmyyntihinta on Nash tasapainon hinta   ?? ? ?
???
, kun 
tukkuhinnalle on asetettu rajoite ? ? 0  eli tuottaja ei saa myydä tuotettaan alle 
kustannusten. Koska hintarajoitteen tapauksessa tuottajat voivat määrätä 
jälleenmyyntihinnan, he voivat asettaa hinnan alle kilpailullisen tason ?? , jolloin 
periodikohtaiset tuotot ovat myös alemmat. Jullien ja Rey huomauttavat kuitenkin, että 
 58 
 
hintarajoitteen ei tarvitse esiintyä hintatasapainoon johtavalla polulla vaan se voi olla 
käytössä myös ainoastaan rangaistusvaiheessa, jolloin hintarajoite laskee kuluttajien 
ylijäämää ja kokonaishyvinvointia esiintymättä tapapainossa. 
 
Edellistä mielenkiintoisempana pidän Jullienin ja Reyn tavoin hintarajoitteen jo monesti 
mainittua kykyä paljastaa kartellista poikkeavat jälleenmyyntihinnat. Tämä ominaisuus 
voi tehdä hintarajoitteesta kannattavan, vaikka rangaistuksen ankaruus olisikin samalla 
tasolla, ??????? ? ????? .  Erityisesti Jullien ja Rey nostavat esiin kaksi huomiota 
hintarajoitteen kannattavuudesta. Ensinnäkin ilman hintarajoitetta tuottajien välistä 
sopimusta uhkaavat, vain tietyllä todennäköisyydellä havaittavat, pienet poikkeamat 
sopimuksesta. Kun ????? ? ?? , ehto (SD) on sitova, kun taas ehto (PD) ei ole. Toisaalta 
hintarajoitteen asettaminen mahdollistaa korkeammat hinnat ??????? ? ????? , vaikka ehto 
(RPM) on tiukempi kuin ehto (PD) ja hintaeron tulee olla riittävän suuri, jotta se 
kumoaa hintajäykkyyden kustannuksen.  
 
Jullien ja Rey tuovat esiin diskonttotekijän suuruuden vaikutuksen hintarajoitteen 
kannattavuuteen. Jos diskonttotekijä on liian suuri, tuottajat voivat pitää hinnat lähellä 
monopolitasoa kaksiosaisen hinnoittelunkin avulla. Kun 
????? ?on?jo?valmiiksi?lähellä???? ,  vertikaalinen rajoite ei ole kannattava 
hintajäykkyyksien kustannuksen takia. Toisaalta, jos diskonttotekijä on liian alhainen, 
hintasopimuksesta poikkeaminen kaksiosaiseen hinnoitteluun olisi houkuttelevaa ja 
tekisi kartellista epävakaan, mikä vastaa myös tutkimukseni 3.2 analyysiä 
diskonttotekijän suuruudesta. Keskitason diskonttotekijöille pätee kuitenkin aiemmin 
mainitut hintarajoitteen ominaisuudet helpottaa kartellisoitumista. Seuraavassa käyn 
läpi Jullienin ja Reyn mallin mukaisen osoituksen, jonka mukaan tehostamalla 
sopimuksesta poikkeamisen havaitsemista hintarajoite voi nostaa tuottajien välisen 





4.4.1 Hintarajoitteen sisältämistä kartelleista korkeammat tuotot 
 
Lemma 3 
”Millä tahansa??, jos ? on riittävät pieni, on olemassa epätyhjä hintaväli ???? ?), jolle 
?? ? ????? ?) ja ottamalla hintarajoite käyttöön tasapainossa, tuottajat voivat kasvattaa 
hintasopimuksen korkeimpia mahdollisia hintoja ja tuottoja, vaikka he eivät voikaan 
toteuttaa ankarampia rangaistuksia.” Jullien ja Rey ovat todistaneet Lemman 3 
artikkelinsa liitteessä. 
 
Jotta tuottajat ottavat hintarajoitteen käyttöönsä, tulee diskonttotekijän olla arvoltaan 
keskitasoa. Muutoin kartelli on kannattamaton tai epävakaa, kuten edellisessä luvussa 
Jullienia ja Reytä mukaillen esitin. Paikalliset äkilliset hintojen muutokset ??  eivät 
myöskään saa olla liian suuria, jotta hintojen jäykkyys ei kumoa kartellin korkeamman 
hinnan tuomaa korkeampaa tuottoa. Keskitason diskonttotekijöillä ja kohtuullisilla 
kysyntäshokeilla hintarajoite kuitenkin helpottaa kartellisoitumista ja tekee tuottajien 
välisestä sopimisesta kannattavaa, kun hintarajoite lisää merkittävästi tuottajien 
todennäköisyyttä havaita kilpailijan poikkeaminen hintasopimuksesta. 
 
Jullien ja Rey olettavat, että ?????  vaihtelee jatkuvana diskonttotekijän ? suhteen välillä 
?? ?ja???  ja tällöin lemman 3 mukaan on siis olemassa epätyhjä joukko 
diskonttotekijöitä, joiden kohdalla hintarajoite nostaa kartellihintoja ja -tuottoja. Kuten 
monesti olen nostanut esiin, hintarajoite mahdollistaa ankarammat rangaistukset silloin, 
kun ??????? ? ????? . Jos toisaalta kaksiosaisen hinnoittelun ja hintarajoitteen vallitessa 
rangaistukset ovat yhtä suuret, kannattavin hinnoittelutapa on asettaa hintarajoite 
tasapainossa ylläpitämään hintaa ??????? , joka on korkeampi kuin kaksiosaisen 
hinnoittelun hinta ????? , jotta tuotot ?????????)  ovat korkeammat kuin kaksiosaisella 




Luvun alussa oletettiin, että tuottajilla on kiinteä kustannus ? , jonka rooli on tähän 
mennessä ollut taka-alalla. Kuten alussa todettua, kiinteän kustannuksen suuruus 
vaikuttaa kuitenkin rangaistuksen suuruuteen. Jullien ja Rey huomauttavatkin, että kun 
kiinteä kustannus on riittävän suuri, ? ? ??????? ? ?????  ja korkeimmat mahdolliset 
rangaistukset ovat tuottajien käytössä myös ilman hintarajoitetta. 
 
Jullien ja Rey esittävät väitteen 4: 
"Mille tahansa ? , jos ?  on riittävän pieni, on epätyhjä joukko diskonttotekijöitä ja 
kiinteitä kustannuksia siten, että tuottajat voivat kasvattaa korkeimpia sovittuja hintoja 
ja tuottoja ottamalla käyttöön hintarajoitteen, vaikka hintarajoitteella ei ole vaikutusta 
maksimirangaistukseen." Väitteen todistus on luettavissa Jullienin ja Reyn artikkelin 
liitteessä. 
 
Väitteellä 4 halutaan korostaa hintarajoitteen kykyä paljastaa kilpailijan sopimuksesta 
poikkeaminen. Väitteessä oletetaan, että kysyntäshokkien ??  vaihtelu on riittävän 
vähäistä, eli ? on riittävän pieni ja rangaistuksen suuruus ei hintarajoitteen tapauksessa 
välttämättä poikkea kilpailullisesta tilanteesta. Kun asetetaan oletus, että kiinteä 
kustannus ?  vastaa Nash-tasapainon tuottoja ?(??)? ?(?),  Nash tasapaino tuottaa 
nollatuottoa ja maksimirangaistus saavutetaan ilman hintarajoitettakin: ????? ? ??????? =
?(??) ? ?(?) ? ?.  Onkin nostettava esiin tilanne, jossa tuottajat voivat ylläpitää 
monopolihintaa ?? , kun he käyttävät hintarajoitetta, jota ilman he eivät voisi nostaa 
hintoja monopolitasolle. Alla oleva yhtälö on hintarajoitteelle tuttu ehto (RPM) luvusta 
4.3.2. Tässä asetetaan odotettu hinta ?? vastaamaan monopolihintaa ??, jolloin ehto on 
muotoa 
?
? ? ?2 ?? (?? ? ??)? ? ???? ? ?? ? ? ??(??)? ?(??) ? ?(?)].? 
Merkitään yhtälöstä Jullienin ja Reyn mallin mukaisesti yhtälöstä ?(?)? ?(?) =
?(??) saatavan alemman ratkaisun hintaa ??, joka kuvaa suurinta hintaa, jolla aiemmin 
esitetty ehto pienille poikkeamille kartellisopimuksesta, ehto (SD), ei ole enää voimassa. 
Suurin tuottajien sopima hinta ilman hintarajoitetta on tällöin vähemmän kuin ?? , jotta 
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ehto (SD) on vielä voimassa. Sijoitetaan aiemmin esitettyyn ehtoon (SD) yhtälöt 
?(??) ? ?(?) ? ?(??) ja ????? ? ? ? ? (??) ? ?(?)??jolloin nähdään, ettei sovittua 
hintaa ?? voida säilyttää ilman hintarajoitetta, jos 
(? ? ?)?|?? ? ??| > ?? ? ? [?(??)? ?(??) ? ?(?)]. 
Suhde 
? = ?? ? ??
?? ? ??
 
mittaa satunnaisten äkillisten muutosten vaihtelun suuruutta. Seuraavassa määritellään 
ehto, jolla tuottajien välinen hintasopimus on kestävämpi hintarajoitteen kanssa kuin 
ilman rajoitetta. Käytetään yhtälöä 
?(?) ? ?(??)? ?(??) = (? ? ?)??? ? ??)?. 
Tuottajien välinen hintasopimus on kestävämpi ja kannattavampi käytettäessä 






< ?????1 + ? ??????????????????????????????????(5) 
jossa ? = ????)?
?????).  
 
Edellä on kuvattu ehtoja, miten jo aiemmissa luvuissa esiintyvät kannustinrajoitteet 
suhtautuvat toisiinsa. Ehto (RPM) täyttää jo ehdon (PD) vaatimukset siten, että 
vertikaalisen hintarajoitteen tapauksessa tuottajat havaitsevat kartellista poikkeamiset 
täydellä varmuudella. Tästä syystä edellä etsitään Jullienin ja Reyn mallin mukaisesti 
korkeinta mahdollista hintaa ??, jolla ehto pienien poikkeamien kannustinehto (SD) ei 
ole enää voimassa. Jullienin ja Reyn artikkelissa on myös mallinnettu ehtoa (5) kuvan 
avulla ja arvioitu, että ehdolle sopivat diskonttotekijät vaihtelevat 0,5 ja 0.75 välillä. 
Paras kartellihinta ilman tuottajan asettamaa hintarajoitetta on alle hinnan  ??, kun taas 
paras kartellihinta vertikaalisella hintarajoitteella on monopolihinta ?? ja tällöin Jullien 
ja Rey arvioivat, että hintarajoitteen vaikutus hintoihin on niin merkittävä, että 




Tähän asti tutkimukseni neljäs luku on käsitellyt kilpailullisen tilanteen ja 
kartellisopimuksen hintojen ja tuottojen eroja. Erityistä huomiota on kiinnitetty 
kartellista poikkeamisen kannustinehtoihin, miten tuottajien tuotot kehittyvät, mikäli he 
pettävät sopimuskumppaninsa ja laskevat hintaa alle sovitun. Olennaista on ollut 
kiinnittää huomiota siihen, että ilman hintarajoitetta pienet poikkeamat kartellihinnasta 
havaitaan vain tietyllä todennäköisyydellä vastoin tilannetta, jossa tuottaja käyttää 
hintarajoitetta ja pienetkin poikkeamat kartellista havaitaan täydellä varmuudella. Edellä 
on tutkittu hintarajoitteen kykyä helpottaa kartellisoitumista ja esitetty, että tuottaja 
ottaa hintarajoitteen käyttöönsä vain, kun se nostaa sen tuottoja kilpailulliselta tasolta 
monopolitasolle. Seuraavassa käyn läpi mallin hyvinvointivaikutuksia ja teen 
yhteenvedon mallin tuloksista.  
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5 HINTARAJOITTEEN JA KARTELLIN 
HYVINVONTIVAIKUTUKSET 
 
Tässä luvussa käsittelen aluksi Jullien ja Reyn mallin hyvinvointivaikutuksia. Edellisen 
luvun tavoin vertailen tilannetta, jossa tuottaja käyttää hintarajoitetta tilanteeseen, jossa 
tuottajat ei rajoita jälleenmyyjänsä hinnoittelua. Käyn lyhyesti läpi myös, onko 
merkitystä, kohdistuvatko jälleenmyyntivaiheen äkilliset muutokset kysyntään vai 
jälleenmyyntikustannuksiin. Luvun lopuksi luon lyhyen katsauksen myös vertikaalisten 
suhteiden osalta tehtyihin empiirisiin tutkimuksiin. 
 
5.1 Mallin mukaiset hyvinvointivaikutukset 
 
Arvioidessaan mallin hyvinvointivaikutuksia Jullien ja Rey olettavat, että tuottajat 
toimivat parhaimman kartellistrategian mukaisesti. Vertaillaan tilannetta, jossa 
hintarajoitteen käyttö ei ole sallittua tai se on kannattamatonta, tilanteeseen, jossa 
tuottaja saa käyttää hintarajoitetta ja se on myös kannattavaa. Kun tuottaja ei rajoita 
jälleenmyyjän hinnoittelua, se käyttää kaksiosaista hinnoittelua ilman vertikaalista 
hintarajoitetta ja jälleenmyyjä maksimoi omaa voittoansa asettamalla 
jälleenmyyntihinnan ?? . Tuottaja tosin nappaa koko jälleenmyyjän voiton itsellensä 
kiinteällä maksulla ??.  Kun tuottajan puolestaan sallitaan käyttävän hintarajoitetta, se 
asettaa edellistä tilannetta korkeamman jälleenmyyntihinnan, joka ei myöskään reagoi 
kysynnän muutoksiin. Hyvinvointivaikutuksia tutkittaessa olennaista on hintatason 
lisäksi, pitävätkö kuluttajat parempina jäykkiä vai joustavia hintoja.  
  
5.1.1 Äkillisten muutosten kohteena kysyntä vai kustannukset 
 
Vaikka Jullienin ja Reyn mallissa jälleenmyyjä kohtaa vain äkillisiä kysynnän 
muutoksia, heidän analyysinsä on johdettavissa myös tilanteeseen, jossa 
jälleenmyyntikustannukset vaihtelisivat äkillisesti ja muutokset tulisivat 
kysyntäshokkien tavoin vain jälleenmyyjän tietoon, kuten Jullien ja Rey asian esittävät. 
Kysyntä olisi tällöin ei-stokastinen ????? ? ??? ? ? ? ?? ? ???  ja ??  puolestaan kuvaisi 
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jälleenmyyjän kohtaamaa kustannusten vaihtelua, johon jälleenmyyjä voisi 
hinnoittelullaan reagoida, mikäli tuottaja ei asettaisi hintarajoitetta ja määräisi 
jälleenmyyntihintaa. Mallin analyysi säilyisi yhtäläisenä, vaikka muutokset 
kohdistuisivat kysynnän sijasta kustannuksiin. Mikäli tuottaja käyttäisi hintarajoitetta, 
jälleenmyyjä ei pystyisi sopeutumaan äkillisiin kustannusten muutoksiin, ja tuottaja 
havaitsisi jälleen varmuudella kilpailijansa poikkeaman mahdollisesta horisontaalisesta 
sopimuksesta. Jullien ja Rey kuitenkin huomauttavat, että kuluttajat ja yhteiskunta eivät 
ole indifferenttejä sen välillä, sopeutuvatko jälleenmyyntihinnat kysynnän vai 
kustannusten muutoksiin, mikä on yksi olennainen tekijä hyvinvointianalyysin kannalta. 
 
Jullien ja Rey nostavat esiin, että kuluttajat ja yhteiskunta pitävät parempina hintoja, 
jotka sopeutuvat äkillisiin kustannuksen muutoksiin, kuin hintoja, jotka reagoivat 
kysynnän muutoksiin. Muun muassa Rey ja Tirole (1986) ovat myös tulleet tähän 
tulokseen. Kun tuottaja asettaa hintarajoitteen ja äkilliset muutokset kohdistuvat 
kustannusten marginaalikustannuksiin, kuluttajien ylijäämä ja kokonaishyvinvointi 
laskevat, kun jälleenmyyntihinnat eivät reagoi havaittuihin kustannusten muutoksiin. 
Lisäksi jälleenmyyntihinnat ovat hintarajoitetta käytettäessä korkeammat kuin ilman 
rajoitetta, mikä on vastoin yhteiskunnan ja kuluttajien preferenssejä. Kun äkilliset 
muutokset kohdistuvat puolestaan kysyntään, hintarajoitteen hyvinvointivaikutukset 
ovat epäselvemmät. Kuluttajat pitävät parempana hintoja, jotka eivät reagoi kysynnän 
vaihteluihin, mutta luonnollisesti kuluttajat eivät tässäkään tapauksessa pidä parempana 
hintarajoitteen määrittämiä korkeampia jälleenmyyntihintoja. 
 
5.1.2. Hintarajoitteen vaikutukset kokonaishyvinvointiin 
 
Jullien ja Rey määrittelevät kokonaishyvinvoinnin ????? ??? ??? ??)  vastaavan 
kuluttajan ylijäämän ja kokonaisvoiton summaa. Kokonaishyvinvointi otetaan annettuna 
?(??? ??? ??? ??) ? ?(??? ??) ? 12 (??? ? ??? ? ??????), 
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jossa ?(??? ??)  on jokin vakio. Alla on esitetty odotettu kokonaishyvinvointi, kun 
molemmilla hinnoilla ??? ?? on sama odotettu arvo ?? ? ?? ? ??, 
?? ? ?? ? (? ? ?)(??)? ? 12 (???[??] ? ???[??]). 
Edellä esitetystä on nähtävissä, että hintojen varianssin kasvaessa eli äkillisten 
kysyntään kohdistuvien muutosten voimistuessa, kokonaishyvinvointi laskee. Kun 
tuottaja asettaa vertikaalisen hintarajoitteen, edellä olevasta odotetun 
kokonaishyvinvoinnin yhtälöstä hintojen varianssit vastaavat nollia. Tällöin annetulla 
odotetulla hinnalla ?? tuottajan asettama hintarajoite nostaa kokonaishyvinvointia, kun 
jälleenmyyntihinnat eivät reagoi äkillisiin muutoksiin kustannuksissa tai hinnoissa. 
Kokonaishyvinvoinnin tarkastelu erillisenä hyvinvoinnin kuvaajana ei kuitenkaan ota 
kantaa, miten hyvinvointi jakaantuu tuottajien, jälleenmyyjien ja kuluttajien kesken. 
  
Kuten Jullien ja Rey toteavat, tuottajan sekä kuluttajien ja yhteiskunnan preferenssit 
ovat osittain ristiriidassa. Kuluttajat arvostavat alhaisia ja vakaita hintoja, toisin kuin 
tuottajat pitävät parempina korkeita hintoja, jotka sopeutuvat kysynnän äkillisiin 
muutoksiin. Hintarajoitteenkin näkökulmasta kuluttajien ja tuottajien preferenssit eivät 
kohtaa ja olennaista on kiinnittää huomiota siihen, milloin tuottaja ottaa hintarajoitteen 
ylipäätään käyttöönsä. Vaikka kuluttajat pitäisivätkin hintarajoitteen tuomista vakaista 
hinnoista, tuottajat ovat halukkaita määräämään jälleenmyyntihinnan vain, jos se nostaa 
hintoja riittävästi, jotta se kumoaa hintajäykkyyden tuoman tappion joustaviin hintoihin 
verrattuna. Jullienin ja Reyn mallissa hintarajoitteen ainoana tehtävänä voidaankin pitää 
tuottojen nostamista monopolitasolle kiinnittämättä huomiota jälleenmyyjän 
mahdolliseen haluun edistää tuotteen myyntiä ja markkinointia hintarajoitteen tuoman 
voittomarginaalin turvin. Seuraavan väitteen mukaan, kun kartellin mahdollisuus on 
huomattava, tuottaja asettaakin hintarajoitteen vain silloin, kun kuluttajan ylijäämä ja 
hyvinvointi laskevat. 
 
Väite 5. ”Kun hintojen ???????  ja   ?????  keskiarvo ylittää puolet monopolihinnasta, 
hintarajoitteen käytön salliminen voi ainoastaan laskea kokonaishyvinvointia (ja tällöin 




Todistetaan yllä oleva väite Jullienin ja Reyn artikkelia mukaillen. 
Oletetaan ensin, että pienin mahdollinen tuotto kaksiosaisen hinnoittelun sekä 
hintarajoitteen tapauksissa ovat yhtä suuret, ????? ? ??????? , jolloin mahdollisesta 
kartellista poikkeaminen tuottaa yhtä suuren rangaistuksen. Tällöin hintarajoitetta 
käytetään tasapainossa, jos suurin mahdollinen tuotto hintarajoitetta käytettäessä on 
vähintään hinnan varianssin verran suurempi kuin suurin mahdollinen tuotto, kun 
tuottaja ei käytä hintarajoitetta. Alla oleva epäyhtälö kuvaa tätä vaatimusta  
 
?(?) ? ?(???????)? ?(????? ) = (? ? ?)(??????? ? ????? )[??? ? (??????? ? ????? )]??????(6) 
 
Liitteessä F käyn vielä läpi, miten edellä esitetyn vaatimuksen oikea puoli on 
muodostettu alla olevaa yhtälöä käyttäen 
?(?) ? ?(? ? (? ? ?)?) = (? ? ?)?(??? ? ?). 
 
Koska ??????] = ???) > 0 , kun hintarajoitetta ei ole käytössä, hintarajoite laskee 
kokonaishyvinvointia, kun 
 
??????? ?????? ? ?(1 ? ?)(???????)? + (1 ? ?)(????? )? ? ???) < 0????????????????
tai 
?(?) < (? ? ?)(??????? ? ????? )(??????? ? ????? )????????????????????(7) 
 
Yhtälöstä (6) on johdettavissa yhtälö (7), kun 
 
??????? ? ?????2 ? ??2 . 
 
Yllä olevassa yhtälössä suurimpien mahdollisten hintojen, hintarajoitetta käytettäessä ja 
ilman, keskiarvo on siis vähintään puolet monopolitilanteen hinnasta. Paras hinta 
tuottajalle ilman hintarajoitteen käyttöä tasapainopolulla on ?? ??? ? ????? , jolloin 
hyvinvointi laskee, jos kannattavimmalla tasapainopolulla ilman hintarajoitetta hinta on 
?? ??? . Vastaavasti kuluttajien hyvinvointi laskee, jos hinta on ??????? ja ????? ? ???????? >





Kun tuottajien välinen kartelli on todellinen huolenaihe, väite 5 selventää, että 
hintarajoite on haitallista kuluttajille ja laskee kokonaishyvinvointia. Huoli 
kartellisoitumisesta on todellinen, kun odotettujen yhdessä sovittujen hintojen keskiarvo, 
hintarajoitteen kanssa ja ilman, on vähintään puolet monopolitason hinnasta. Jullien ja 
Rey huomattavat lisäksi, että ?? ? ?? ja ??????? ? ?????  aina, kun hintarajoitetta 
käytetään tasapainossa. Joten väitteen 5 ehto hintojen suhteesta toisiinsa täyttyy 
välttämättä, kun ?? > ??
?
, joka toteutuu, kun ? < ?
?
. Tällöin saadaan seuraava tulos: 
Tulos 6 Jos ? < ?
?
, hintarajoitteen salliminen voi vain laskea kokonaishyvinvointia. 
Edellisen tuloksen ja väitteen 5 pohjalta olisi perusteltua kieltää tuottajia käyttämästä 
hintarajoitetta, mikä olisi myös sosiaalisesti optimaalista. 
 
5.2 Yhteenveto mallin tuloksista 
 
Jullienin ja Reyn mallin tuloksia tutkittaessa nousevat esiin neljännen luvun alussa 
esittämäni kysymykset: milloin tuottajat haluavat ottaa hintarajoitteen käyttöönsä, mitkä 
ovat sen vaikutukset kartellisoitumiseen ja miten hintatason käy, kun tuottaja rajoittaa 
jälleenmyyjän hinnoittelua. Seuraavassa koostan vielä lyhyesti yhteenvedon edellä 
esitetyistä kysymyksistä. 
 
Käsittelyssäni olevan mallin kannalta on selvää, että tuottajat ottavat hintarajoitteen 
käyttöönsä vain silloin, kun heidän tuottonsa ovat vähintään yhtä suuret hintarajoitteen 
kanssa kuin tilanteessa, jossa he eivät rajoita jälleenmyyjiensä toimintaa. Tämä 
tarkoittaa, että hintarajoitteen tapauksessa jälleenmyyntihinnat ovat korkeammat kuin 
ilman rajoitetta, sillä tuottajat menettävät hintarajoitetta käyttäessään 
jälleenmyyntihintojen joustavuudesta saatavat tuotot, jotka sen on korvattava 
korkeammasta hinnasta saatavilla korkeammilla tuotoilla. On pohdittava, milloin 
tuottajien on kannattavaa nostaa jälleenmyyntihinta ??????? hinnan ?????  yläpuolelle, sillä 
hinta ?????  tuottaa optimaaliset tuotot, kun tuottaja käyttää kaksiosaista hinnoittelua ja 
siirtää kiinteällä maksulla jälleenmyyjän tuotot itselleen. Jullienin ja Reyn mallissa 
 68 
 
vastaus pohjautuu nimenomaan kartellisoitumiseen. Vertikaalisen hintarajoitteen avulla 
tuottajat nostavat yhteisellä sopimuksella hintatasoa lähemmäs monopolitasoa ja 
tuottajien tuotot nousevat rajoittamattomaan tilanteeseen verrattuna. Mallissa ei oteta 
kuitenkaan kantaa tilanteeseen, jossa kartellisoitumisen uhka ei ole merkittävä ja 
tuottajilla olisi mahdollisesti kartellin sijaan muita motiiveja ja kannustimia ottaa 
hintarajoite käyttöönsä. Kuten luvussa kaksi olen esittänyt, vertikaalinen hintarajoite voi 
vaikuttaa positiivisesti tuottajien tuottoihin ilman kartelloitumistakin. Palaan näihin 
tekijöihin vielä tutkimukseni pohdinnoissa. 
 
Jullienin ja Reyn malli keskittyy käymään läpi kartellien muodostamiseen ja ylläpitoon 
liittyviä kannustinehtoja. On verrattava tulevaisuuden diskontattuja tuottoja tapauksessa, 
jossa kartelli säilyy, tapaukseen, jossa kartellisopimusta rikotaan ja seuraa rangaistus. 
Jullienin ja Reyn mallissa näitä kannustinehtoja kuvaavat yhtälöt (PD), (SD) ja (RPM). 
Ehto (PD) kuvaa tilannetta, jossa kilpailevan tuottajan poikkeama kartellista havaitaan 
varmuudella, vaikka hintarajoitetta ei ole käytössä. Toisaalta kannustinehto (SD) 
puolestaan vertailee tuottoja tilanteessa, jossa tuottajat havaitsevat sopimuksesta 
poikkeamisen vain tietyllä todennäköisyydellä, jolloin osa sopimusrikoista jää 
havaitsematta. Ehdon (RPM) tapauksessa tuottajat käyttävät hintarajoitetta, jolloin ehtoa 
(SD) ei enää tarvita, sillä kaikki sopimuksesta poikkeamiset havaitaan 100 prosentin 
todennäköisyydellä. Kartellin tasapainon ja tulevaisuuden tuottojen kannalta olennaista 
on myös diskonttotekijän suuruus ja, kuten neljännessä pääluvussa todettua, malli 
edellyttää suuruudeltaan keskimääräistä diskonttotekijää. 
 
Hintarajoitteen sanotaan poistavan kartellille esteenä olleen hintojen 
läpinäkymättömyyden ja täten helpottavan kartellin muodostamista. Toisaalta on 
kyseenalaistettava, miten yleistä on, että juuri hinnanvaihteluiden epäselvät syyt ovat 
esteenä kartellin muodostamiselle. Alentavathan jäykät hinnat tuottajien tuottoja, eikä 
hintarajoite välttämättä helpota kartellin muodostamista muiden tekijöiden kuin 
sopimusrikkojen havaitsemisen todennäköisyyden osalta. Toisaalta ei ole selvää, millä 
keinoin tuottaja sitoo jälleenmyyjänsä hintarajoitteen mukaiseen sopimukseen siten, että 
sopimusrikosta viestiviä hinnanalennuksia ei esiintyisi. Kartelli voineekin rikkoutua niin 
horisontaalisesti tuottajien toimesta tai vertikaalisesti siten, että jälleenmyyjä rikkoo 
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tuottajan asettamaa hintarajoitetta. Jotta kartellin muodostaminen hintarajoitteen avulla 
on mahdollista, on useamman kuin yhden tuottajan sitouduttava hintarajoitteen käyttöön 
ja pystyttävä solmimaan rajoitteen sisältämät sopimukset jälleenmyyjiensä kanssa. 
Hintarajoitteen sisältävä sopimus on oltava houkutteleva myös jälleenmyyjän 
näkökulmasta, jotta se ylipäätään hyväksyy tuottajan tarjoaman sopimuksen ja ottaa 
tuottajan tuotteen valikoimiinsa. 
 
5.3 Monta jälleenmyyjää ja kilpailullinen tilanne 
 
Jullien ja Rey (2007) pohtivat artikkelissaan lyhyesti myös tilannetta, jossa tuottaja 
tekee jälleenmyyntisopimuksen useamman jälleenmyyjän kanssa yhden sijaan. 
Oletuksena on tosin edelleen, että jälleenmyyjät nauttivat yksinmyyntialueista. Yksi 
merkittävä oletus, joka vastannee myös todellisuutta, on, että jälleenmyyntihintojen 
monitorointi maksaa tuottajalle, eikä se havaitse kilpailijansa jälleenmyyntihintoja kuin 
yksittäisestä, satunnaisesti valikoidusta, jälleenmyyntipaikasta. Tällöin, jos tuottajat 
ovat muodostaneet kartellin keskenään, sopimusrikkoja ei havaitakaan täydellä 
varmuudella hintarajoitteesta huolimatta. Toisaalta Jullien ja Rey (2007) nostavat esiin 
myös tuottajan kasvavan rajallisuuden kontrolloida jälleenmyyntihintoja, kun 
jälleenmyyjien lukumäärä kasvaa. On myös mahdollista, että jälleenmyyjät voivat 
käydä keskenään kauppaa, mikä entisestään vähentää tuottajan markkinavoimaa. 
 
Jullienin ja Reyn mallissa tuottaja siirtää jälleenmyyjän tuotot itselleen kiinteällä 
maksulla. Reaalimaailmassa tuottaja lienee pakotettu takaamaan myös jälleenmyyjille 
voittomarginaalin, jotta se saa tuotteensa jälleenmyyjän valikoimiin ja jopa 
kilpailijoidensa tuotteita paremman palvelun piiriin. Hintarajoitteen kartellisoivan 
vaikutuksen voikin nähdä toimivan aloilla, joissa muitakin kartellisoitumista helpottavia 
piirteitä on havaittavissa, kuten yritysten symmetrisyys ja pieni lukumäärä. 
Kartellisoituneiden markkinoiden korkeammat tuotot houkuttelevat myös uusia 
tulokkaita markkinoilla, mikä myös horjuttaa kartellin vakautta hintarajoitteesta 
riippumatta. Toisaalta monetkaan reaalimaailman markkinat eivät ole täysin 
kilpailullisia, mikä ylipäätään mahdollistaa vertikaalisten rajoitteiden käytön, mihin 
Telser jo 1960-luvulla viittasi. 
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5.4 Mitä empiria sanoo hintarajoitteesta? 
 
Vertikaalisesta hintarajoitteesta on verrattain vähän empiiristä tutkimusta, mikä on 
entisestään hankaloittanut rajoitteen oikeudellisen aseman arviointia. Vertikaalisten 
suhteiden empiirinen tutkimus on osoittanut haastavaksi aineistojen ja tiedon 
rajoittuneisuuden takia. Tiedon epätäydellisyys ja sen hankintakustannukset 
vaikeuttavat tutkimuksen tekoa. Tutkijoilla ei ole esimerkiksi tietoa tuottajan 
asettamista tukkuhinnoista mutta toisaalta he voivat selvittää tuottajien ja 
jälleenmyyjien tuotantopanoksista koituvat kustannukset. (Villas-Boas 2007, 626.)  
Seuraavassa luon lyhyen katsauksen muutamiin vertikaalista hintarajoitetta käsitteleviin 
empiirisiin tutkimuksiin.  
 
Villas-Boas (2007) keskittyy tutkimuksessaan vertikaalisten suhteiden rakenteelliseen 
estimointiin ja tekee niistä päätelmiä, vaikka käytössä oleva aineisto tuottajista ja 
jälleenmyyjistä on rajoittunutta. Hän myös keskittyy tutkimaan tapauksia, joissa 
vertikaalisissa suhteissa esiintyy kaksoismarginalisaatiota. Villas-Boas ottaa 
kysyntäestimaatit annettuina, kehittää hinta-kustannusmarginaalit tuottajille ja 
kuluttajille sekä vertaa näitä marginaaleja suoriin kustannusestimaatteihin. Empiirisesti 
hänen tutkimuksensa sijoittuu supermarkettien jugurtin myyntiin. 
 
Villas-Boasin (2009) tutkimuksen tulokset eivät puolla kaksoismarginalisaation 
esiintymistä ja hänen tutkimuksensa mukaan tuottajat hinnoittelevat 
marginaalikustannuksen periaatteen mukaan. Tutkimuksessa kuitenkin huomautetaan, 
että mahdollisen kaksoismarginalisaation tehokkuustappiot ovat niin suuret, että 
vertikaalisen suhteen toimivuudesta tulee välittää. Villas-Boasin tutkimukseen 
tukeutuen voi todeta, että vertikaalisten suhteiden merkitys ja jälleenmyyntihinnan 
muodostus ansaitsevat huomiota myös empiirisen tutkimuksen muodossa, vaikka tiedon 




Overstreet (1983) on puolestaan tehnyt katsauksen lähinnä Yhdysvalloissa 1980-luvulle 
mennessä tehdyistä vertikaalista hintarajoitetta koskevista empiirisistä tutkimuksista. 
Suurin osa tutkimuksista on hintatutkimuksia, jotka vertailevat esimerkiksi hintoja 
ennen ja jälkeen ”reilun kaupan” lainsäädäntöuudistuksen, jossa rajattiin tuottajan 
oikeuksia määrittää tuotteensa jälleenmyyntihinta. Overstreet korostaa, että 
tutkimuksissa usein jäi epäselväksi hintamuutosten, jotka havaittiin lainsäädännön 
muutoksen murroksessa, hyvinvointivaikutukset, sillä tulokset eivät usein olleet 
ristiriidassa kummankaan, kilpailua edistävien tai sitä haittaavien, tekijöiden kanssa.  
Tähän tulokseen Overstreet tulee myös muiden kuin hintatutkimusten, mm. 
jälleenmyyntipisteiden kokoon liittyvien selvitysten, osalta. 
 
Ippolito ja Overstreet (1996) tutkivat Corning Glass Works -tapausta, jossa lasia, 
keramiikkaa ja muita siihen liittyviä tuotteita valmistavalta yritykseltä kiellettiin sen 
pitkään käyttämä tapa määrätä jälleenmyyjiensä jälleenmyyntihinta. Ippoliton ja 
Overstreetin tutkimus testaa hintarajoitteen käyttöä kolmen eri teorian kannalta: 
tuottajien ja jälleenmyyjien horisontaalisen kilpailun rajoittamisen näkökulmasta sekä 
agenttiteorian edustajana. Tutkijoiden saatavilla on ollut dataa muun muassa yrityksen 
tuotteiden hinnoista, markkinointikustannuksista ja osakekurssista. Ippoliton ja 
Overstreetin tarkastelema Corning Glass Works -tapaus ei tarjoa empiiristä tukea 
tuottajien tai jälleenmyyjien väliselle kartellisoitumiselle. Yrityksen tuotteiden 
jälleenmyyjät olivat heterogeenisia ja toiminnan kannustimet poikkesivat toisistaan 
siten, että kartelli oli epätodennäköinen vaihtoehto. Myös tuottajien tasolla kartellin teki 
epätodennäköiseksi kilpailevien tuottajien moninaisuus, sillä kilpailijat erosivat 
toisistaan niin tuotemateriaalien, yritysten koon kuin kustannusrakenteenkin puolesta. 
Viitteitä myöskään kilpailevien tuottajien haluun käyttää vertikaalista hintarajoitetta ei 
havaittu. 
 
Ippoliton ja Overstreetin (1996) tutkimuksessa mielenkiintoisinta on heidän empiirisen 
tutkimuksen tulos, jonka mukaan vertikaalinen hintarajoite ei osoittanut kilpailulle 
haitallisia seurauksia. Heidän tuloksensa tukevat päämies-agentti-teoriaa. Kun 
hintarajoite kiellettiin, Corning Glass Worksin myynti heikkeni mutta vastaavasti sen 
kilpailijoiden myynti ei kasvanut. Ippolito ja Overstreet tosin myöntävät, että saatavilla 
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olevan tiedon perusteella on haastavaa erottaa, oliko kyse tuottajan halusta taata 
jälleenmyyjille voittomarginaali palvelutason ylläpitämiseksi tai halusiko tuottaja estää 
vapaamatkustuksen ongelman. Toisaalta mahdollista on myös, että Corning Glass 
Works halusi tarjota jälleenmyyjilleen riskimarginaalin kysynnän epävarmuutta 
ajatellen. Huomioitavaa on kuitenkin, ettei yritys myynyt niin kutsuttuja monimutkaisia 
tuotteita, jotka vaatisivat jälleenmyyjiltä erityispalvelua. Hintarajoitteella on voinut olla 
positiivinen vaikutus ylipäätään jälleenmyyjien haluun ottaa tuote valikoimiinsa ja näin 
edistää yksinkertaisemmankin tuotteen myyntiä. Ippolito ja Overstreet 
peräänkuuluttavatkin lisää empiiristä tutkimusta. Erityisesti he painottavat, miten 
haastavaa tehokkaan jakeluketjun muodostaminen on ilman vertikaalisia rajoitteita, kun 
tuottaja myy tuotetta kuluttajille jälleenmyyjien välityksellä. Tarkastelussa ollut 
Corning Glass Worksin tapaus on esimerkki näistä päämiehen ja agentin välisistä 
haasteista. 
 
Corning Glass Works -tapaus on oiva empiriaan perustuva esimerkki puoltamaan 
vertikaalisten rajoitteiden käyttöä. Tutkimuksessa esitetään pohtimiani haasteita 
kartellin muodostamiselle, sillä Corning Glass Worksin kilpailijat eivät käyttäneet 
hintarajoitetta, jota voitaneen olettaa kaikkien kartelliin osallistuvien käyttävän, kun 
hintarajoitteen katsotaan edistävän kartellin muodostamista ja ylläpitoa. Kiinnostavaa 
olisi jatkossa empiirisesti tutkia, edistääkö yhden toimialan yrityksen hintarajoitteen 
käyttö kilpailevien tuottajien vertikaalisten rajoitteiden käyttöä: jos yksi toimialalla 
ottaa hintarajoitteen käyttöönsä vaikuttaako se positiivisesti myös muiden tuottajien 







Vertikaaliset suhteet tuottajan ja jälleenmyyjän välillä ovat yksi agenttiteorian 
sovelluksista, joissa päämiehen ja agentin toiminnan tavoitteet eivät aina kohtaa. Tässä 
työssä on keskitytty tutkimaan vertikaalista hintarajoitetta. Rajoitteella tuottaja määrää 
jälleenmyyntihinnan, jolla jälleenmyyjät myyvät tuotetta kuluttajille. Erityisesti 
tutkimukseni yhdistää vertikaalisen hintarajoitteen ja kartellin analysoinnin ja 
tavoitteena on ollut tutkia hintarajoitetta tuottajien kartellisoitumista helpottavana 
tekijänä. Olen analysoinut hintarajoitteen kartellisoivaa vaikutusta Bruno Jullienin ja 
Patrick Reyn (2007) mallin avulla. 
 
Tutkimuksessani olen esittänyt argumentteja, miksi tuottaja haluaa asettaa 
jälleenmyyjälleen vertikaalisen hintarajoitteen. Lähtökohtana on niin epätäydellinen 
informaatio vertikaalisissa suhteissa, kuten Gal-Or (1991) on esittänyt, kuin tuottajan ja 
jälleenmyyjän ristiriidassa olevat intressit, mikä näkyy muun muassa 
kaksoismarginalisaation ongelmana. Vertikaalinen hintarajoite siirtää markkinavoimaa 
jälleenmyyjältä tuottajalle, mikä jo itsessään asettaa hintarajoitteen kyseenalaiseen 
asemaan tuottajan haaliessa päätösvaltaa jälleenmyyjältään. Hintarajoitteen tapauksessa 
onkin aina pelko, että sen asettamisen seuraus on kilpailun rajoittuminen ja kuluttajan 
hyvinvoinnin lasku. Jullienin ja Reyn mallin mukaisesti olen osoittanut, että kun 
kartellin uhka on merkittävä, tuottajat ottavat hintarajoitteen käyttöön vain silloin, kun 
se laskee kuluttajien hyvinvointia. Toisaalta kaksoismarginalisaation tapauksessa, kun 
markkinavoimaa keskitetään tuottajalle, saavutetaan myös kuluttajien kannalta parempi 
ratkaisu. Tässä työssä keskiössä eivät niinkään ole olleet hintarajoitteen mahdolliset 
positiiviset vaikutukset vertikaalisissa suhteissa vaan tutkimuksessani huomioni on 
kiinnitetty siihen, helpottaako hintarajoite horisontaalisten kartellien solmimista 
tuottajien tasolla, ja onko kartellisoitumisen edistäminen tuottajien motiivi käyttää 
hintarajoitetta.  
 
Päätarkastelussani olevalla Jullienin ja Reyn mallin avulla päädyn lopputulokseen, 
jonka mukaan hintarajoite voi parantaa jälleenmyyntihintojen läpinäkyvyyttä, ja jos 
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kartellisopimuksesta poikkeamisen havaitsemisen vaikeus on ollut pääesteenä kartellin 
muodostamiselle, hintarajoite poistaa tämän esteen ja edistää kartellin muodostamista. 
Tutkimukseni luvussa 5.1.2 on esitetty Jullienin ja Reyn mallin mukainen ehto hinnoille, 
joilla kartellisoitumisen uhka on niin merkittävä, että se on todellinen huolenaihe. 
Pohdin kutienkin, onko kartellisoitumisen uhka kuitenkaan riittävä syy kieltämään 
vertikaalisen hintarajoitteen käytön kokonaan ja aiheuttaisiko hintarajoitteen käytön 
salliminen kartelloitumisen suosion kasvun. Jullienin ja Reyn malli ei ota kantaa, mitkä 
muut tekijät hintojen läpinäkyvyyden ohella helpottavat kartellisoitumista ja onko 
kartellien mahdollisuus relevantti oletus kaikilla toimialoilla. Sopimusrikkojen 
havaitsemista vertikaalinen hintarajoite puolestaan helpottaa merkittävästi ja näin ollen 
parantaa tuottajien olosuhteita muodostaa kartelli. Myös Atheyn ym. malli korostaa 
jäykkien hintojen merkitystä kartellin muodostamisessa. 
 
Huomionarvoista on kuitenkin, että Greenin ja Porterin mukaan hintojen 
läpinäkymättömyys ei ole este kartellin muodostamiselle. Kartellista sopiminen on 
mahdollista silloinkin, kun tasapainopolulla esiintyy hintasotia eli hinta laskee jyrkästi 
monopolitasolta kohti kilpailullista hintaa ilman, että tuottajat tietävät syytä kilpailijan 
hinnan laskulle. Toki Greenin ja Porterin malli ei myöskään kiistä läpinäkyvien hintojen 
etua kartellille. Vertikaalisia rajoitteita puolustavana argumenttina on lisäksi 
todettavissa, että kilpailulainsäädännön ja -valvonnan tulisi pystyä rajoittamaan 
kartellien muodostamista ja ylläpitoa vertikaalisista rajoitteista riippumatta, mikäli 
tulevaisuuden tutkimus vertikaalisista rajoitteista puoltaa niiden positiivisia vaikutuksia 
kilpailulle ja jakeluketjun tehokkuudelle. Kilpailupolitiikassa on syytä pohtia, seuraako 
vertikaalisen hintarajoitteen sallimisesta todella tuottajien keskinäinen 
kartellisoituminen, vaikka hintarajoite eittämättä voi kartellin muodostamista helpottaa. 
 
Mikäli kartellin muodostamisesta ei ole merkkejä, vertikaalinen hintarajoite saattaa 
nostaa jälleenmyyjien palvelutasoa ja parantaa kuluttajien tietämystä markkinoilla 
olevista tuotteista. Kuten luvussa kaksi esitin, on kuitenkin toimialoja, kuten 
päivittäistavarakauppa, joilla hintarajoitetta ei käytetä palvelutason tai tuoteinformaation 
parantamiseksi tuotteiden yleisyyden ja samankaltaisuuden takia. Päivittäistavarakaupan 
kaltaisilla toimialoilla hintarajoitteen käytön syytä on aiheellista kyseenalaistaa ja pohtia, 
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onko tuottajien välinen kartelli jälleenmyyntihinnan määräämisen taustalla. Toisaalta 
myös huoli kahdesta peräkkäisestä monopolipäätöksestä on vertikaalisissa suhteissa 
aiheellinen ja kaksoismarginalisaation haitallisuus kuluttajalle on selvä, kuten myös 
Villas-Boas (2007) empiirisessä tutkimuksessaan huomauttaa. 
  
Jatkossa olisikin mielenkiintoista tutkia, millä toimialoilla sekä millaisissa 
vertikaalisissa suhteissa ja olosuhteissa kartellisoitumisen uhka todella on niin 
merkittävä, että se riittää kieltämään, jopa ilman tapauskohtaista harkintaa, vertikaalisen 
hintarajoitteen käytön. Jo nyt on todettavissa, että jos tuottajien vaikeus havaita 
kilpailijoidensa tukkuhintoja ja erottaa sopimusrikot kysynnän tai kustannusten 
aiheuttamasta hintojen vaihtelusta on pääeste kartellin muodostamiselle, hintarajoite 
tekee hinnoista jäykät ja edistää kartellisoitumista. Toisaalta on syytä olettaa, että 
käytännössä hintarajoitteenkin tapauksessa jälleenmyyntihintojen monitorointi aiheuttaa 
kustannuksia. Tällöin vertikaalisesta rajoitteesta huolimatta tuottajat eivät saa tai hanki 
tietoonsa kaikkien jälleenmyyjien hintatietoja, jolloin ei ole täysin varmaa, että 
hintarajoitteenkaan tapauksessa kaikki jälleenmyyjien sopimusrikot havaittaisiin. 
 
Tutkimukseni tukee ennen työni aloittamista tekemääni hypoteesia, jonka mukaan 
taloustieteellinen tutkimus ei anna yksiselitteistä näkökantaa, tulisiko hintarajoite olla 
laillinen keino vertikaalisissa suhteissa. Mikäli olisi todettavissa, että vertikaalinen 
hintarajoite välttämättä edistää horisontaalisesti kilpailua rajoittavaa toimintaa ja laskee 
kuluttajien hyvinvointia useissa vertikaalisissa suhteissa, olisi perusteltua kieltää 
hintarajoitteen käyttö kartelliargumenttiin vedoten. Tuottajien hintarajoitteen käytön 
motiivien arviointi muiden kuin kartellien pohjalta nostaa vertikaalisen rajoitteen 
myönteisempään valoon. Hintarajoitteen kartellisoiva vaikutus voidaankin nähdä 
eräänlaisena varoituksena vertikaalisen rajoitteen negatiivisista vaikutuksista: 
yksinkertaistettua kaksoismarginalisaation mallia tarkasteltaessa hintarajoite näyttäytyy 
lähes yksiselitteisesti kuluttajahintoja laskevana, monopolivoittoja rajaavana tekijänä. 
Hintarajoitteen kartellisoiva vaikutus muistuttaa rajoitteen varjopuolesta, mikä näkyy 
myös kilpailupolitiikan negatiivissävytteisenä lähestymisenä vertikaaliseen 
hintarajoitteeseen. Erityistä huomiota onkin kiinnitettävä toimialoihin, joissa useampi 
kilpaileva yritys ottaa käyttöönsä vertikaalisen hintarajoitteen. Toisaalta toimialoilla, 
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jossa vain yksi yritys käyttää rajoitetta, kartellin uhka rajoitteen johdosta ei ole 
verrattain merkittävä, kuten muun muassa Ippolito ja Overstreet (1996) empiirisessä 
tutkimuksessaan toteavat. 
 
Jatkossa syvällisempää analyysiä jää odottamaan kaksoismarginalisaation ja 
kartellisoitumisen vastakkainasettelu, joista ensimmäinen puoltaa vertikaalisen 
hintarajoitteen käytön sallimista kuluttajien ja kokonaishyvinvoinnin kannalta. 
Hintarajoite voi puolestaan olla kartelliin pyrkiville tuottajille kartellisopimuksen 
vakauden takaava tekijä heikentäen samalla kuluttajien asemaa markkinoilla. 
Mielenkiintoista olisi jatkossa myös edistää empiiristä tutkimusta, jota kilpailupolitiikka 
ja -lainsäädäntö kaipaavat päätöksenteon tueksi, tulisiko vertikaalisen hintarajoitteen 
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Odotetun tuoton ?????? ???? ? ?(?) laskenta luvussa 4.2.1 
? ????
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?? ? ?(?) ? ????? ? ??? ? ????? ? ?(?)
? ????
?? ??
?? ? ?(?)?? 
jossa ?(?) = ??
??
 on kysynnän äkillisten muutosten varianssi. 
 
Liite B 
Nash tasapainon hinnat ?? (luku 4.2.1) määrittyvät annetusta odotetun hinnan yhtälöstä, 
jossa symmetriaan perustuen ??? ? ??? ? ??: 
??
? = ? ? ?? ? ????2  
? ?? = ? ? ?? ? ??2  
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Kartellin odotetut hinnat tukkuhintojen avulla luvussa 4.2.3 
??
? = ? ? ?? ? ????2  
Symmetrian perusteella saadaan 
??
? = ? ? ?? ? ? ? ? ?? ? ????22  
????
? ?? ?
??2 ? ? ? ?1 + ?2? ? ?? + ?2?? 
????
? = ?(1 + ?2)
? ?





? = ? ?1 + ?2?




?? + ??? ? ???2 + ? ?. 
 
Liite D 
Kartellin maksimointiongelma ja monopolihinnan määrittyminen luvussa 4.2.3 max? (???? ???) ? ???(? ? ??? ? ????) ?????(? ? ??? ? ????) + 2???? ? ? 
??
???
? ? ? ? ???
? ? ????
? ? ???
? = 0 
Symmetrisyyden perusteella ??? ? ??? ? ??, jolloin saadaan tasapainohinta 
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? ? ??? ? ??? ? ??? = 0 
? ??(?? ? 2) ? ?? 
?? = ?2(1 ? ?). 
 
Liite E 
Todistus, että tuottajan tuotot ovat suuremmat kartellitapauksessa, kun 
jälleenmyyntihinnat ovat ?? = ?




Tuottajan tuotot kartellitapauksessa: 
?(??) ? ??(? ? (? ? ?)??) = ?2(1 ? ?) ?? ? (? ? ?) ?2(1? ?)?= ??[2(? ? ?)][2(? ? ?)]? ? ??[2(?? ?)]? + ???[2(? ? ?)]? = ??(? ? ?)4(? ? ?)?= ??4(? ? ?). 
Tuottajan tuotot kilpailullisessa tilanteessa: 
?(??) ? ??(? ? (? ? ?)??) = ?
? ? ?
?? ? (? ? ?) ?
? ? ?
?
= ??(2 ? ?)(? ? ?)? ? ??(? ? ?)? + ???(? ? ?)? = ??(? ? ?)?. 
?(??) ?? ??(? ? ?)? < ??4(? ? ?) ? ?(??) 
aina, kun (? ? ?)? > 4(? ? ?), joka pätee, kun ?? > 0. Näin ollen ?(??) ? ?(??). 
 
Liite F 
Kokonaishyvinvoinnin laskenta luvussa 5.1.2 
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Vaatimuksessa käytetään apuna luvussa 4.2.3 ratkaistua kartellin monopolihintaa 
?? = ?
?????), jonka avulla saadaan 
?(?) ? ?(? ? (? ? ?)?) ? ? ?2(?? ?) ?
?(???) ? (? ? ?)?? ? ?(2(? ? ?)?? ?(? ? ?)?) ? ? (? ? ?)?(??? ? ?). 
Näin saadaan ratkaistua 
?(???????) ? ?(????? ) = (? ? ?)????(??? ? ????) ? (? ? ?)??(??? ? ??) = (? ? ?)[????(??? ? ????) ? ??(??? ? ??)] = (? ? ?)[??????? ? (????)? ? ?????+(??)?] = (? ? ?)[???? ? ??] ? [2?? ? (???? ? ??). 
 
